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RESUMEN
El presente trabajo de titulacion, mediante la creacion de un modelo de negocios
llamado Armario Infinito, propone un servicio de alquiler de ropa casual importada
mediante suscripcion por internet. Busca desarrollar una economia circular y sostenible,
que permita mitigar los impactos de la industria textil, satisfaciendo una necesidad y

ahorrando en el consumo de prendas de vestir.

Para comenzar con el proyecto se realizdé un analisis del macro entorno y del
entorno de la empresa, determinando los factores importantes que podrian influir en el
desarrollo de la misma, para poder elaborar a continuacion un plan estratégico en el que
se define a la empresa, sus objetivos, estrategias, politicas y la utilizacion del modelo

CANVAS, que detalla nueve componentes basicos para la estructuraciéon de la empresa.

A partir del conocimiento de la empresa, se realizd un estudio de mercado para
conocer la aceptacion del servicio, la disposicién de compra, gustos y preferencias de
los posibles usuarios del mismo. Para conocer esta informacion se realizé un grupo focal
a una muestra seleccionada aleatoriamente cumpliendo las caracteristicas de la
poblacidn; y también encuestas virtuales.Con los resultados obtenidos en el estudio de
mercado se elabord un plan de marketing analizando las variables del mix de marketing,
un estudio técnico para definir procesos y finalmente un andlisis econémico y financiero
para conocer la viabilidad del modelo y andlisis de riesgos, en el que se proponen

medidas de mitigacion para la sostenibilidad de la empresa en el tiempo.

Palabras claves: Alquiler. Modelo de negocios. Sostenibilidad. CANVA. Prendas de

vestir. Comercio electrénico. Estrategias. Viabilidad.
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ABSTRACT
The present degree work, through the creation of a business model called Armario
Infinito, proposes a rental service for imported informal clothing through internet
subscription. It seeks to develop a circular and sustainable economy, which allows
mitigating the impacts of the textile industry, satisfying a need and saving money on the

consumption of clothing.

To start the project, an analysis of the macro environment and the company's
environment was carried out, determining the important factors that could influence its
development, in order to subsequently develop a strategic plan in which the company is
defined, its objectives, strategies, policies and the use of the CANVAS model, which

details nine basic components for structuring the company.

Based on the knowledge of the company, a market study was carried out to find
out the acceptance of the service, the purchase disposition, tastes and preferences of
the possible users. To find out this information, a focus group was carried out on a
randomly selected sample complying with the characteristics of the population; and virtual
surveys were also made.With the results obtained in the market study, a marketing plan
was elaborated analyzing the variables of the marketing mix, a technical study to define
processes, and finally an economic and financial analysis to know the viability of the
model, and a risks analysis, where mitigation measures are proposed for the

sustainability of the company over time.

Keywords: Rental. Business model. Sustainability. CANVA. Clothing. Electronic

commerce. Strategies. Viability.
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INTRODUCCION

La industria textil es una de las industrias mas grandes a nivel mundial, debido al
consumo excesivo, tendencias cambiantes y compras impulsivas por parte de los
consumidores. Lo cual ha desencadenado en graves indices de contaminacion y gran
cantidad de desechos a nivel mundial, altos porcentajes en las canastas basicas
familiares destinadas a vestimenta, muchas veces innecesaria, y explotacién de mano
de obra, en muchos casos infantil, para poder satisfacer la exigente demanda de los

ultimos afios.

Sin embargo, es importante mencionar que en este afio 2020 el perfil del
consumidor tuvo un cambio drastico e inesperado a causa de la pandemia mundial
causada por el virus de COVID-19. Debido a la crisis econémica mundial que ocasiond
esta suigéneris situacion, el nivel de consumismo en general se ha visto disminuido, ya
gue las familias priorizan sus gastos en alimentos, farmacos o insumos de proteccion y
desinfeccion. No obstante, la necesidad de la poblacién de vestirse a la moda y estar

siempre en tendencia con las prendas de vestir, sigue presente.

En la ciudad de Cuenca, Ecuador, los precios de las prendas de vestir de
determinadas marcas como Zara, Mango, Stradivarius, Massimo Dutti, entre otras;
tienen precios elevados, que solo pueden pagar determinado grupo o segmento de
mercado de clase social media y/o media alta. Ademas, las prendas que se encuentran
en pocas tiendas en la ciudad, son de temporadas ya pasadas, que llegan con retraso,
habiendo ya empezado otra temporada y con ella diferentes tendencias en Europa o

Estados Unidos.
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Bajo este contexto se ha detectado una oportunidad de negocio, que busca
satisfacer la necesidad de la poblacién, reducir el impacto de la industria y ademas

ahorrar tiempo y dinero por gasto en vestimenta de los consumidores, un ahorro que

tanto se necesita en la crisis econémica que se vive por la pandemia.

El modelo de negocio se basa en la creacion de una empresa de alquiler por
suscripcion de prendas de vestir casuales de marcas internacionales. Entre las prendas
se podran encontrar blusas, pantalones de vestir, vestidos, abrigos, blazers, entre otros.
La empresa se manejara de manera virtual, mediante una pagina web en la cual el
usuario se suscribird a uno de los planes mensuales que se van a ofrecer y podra
seleccionar de entre todas las prendas disponibles sus favoritas mes a mes. El sistema
registrara de entre las seleccionadas, cuales seran enviadas al domicilio del usuario, y

retiradas una vez terminado el plazo de uso.

Esta propuesta de modelo de negocio planteado entonces, va a constar de siete
capitulos, los cuales van a servir de guia para analizar la viabilidad del modelo de

negocio y todas sus variables.

En el Capitulo I, se analizaran algunas variables involucradas en la propuesta de
modelo de negocio para poder conocer de mejor manera el entorno en el que se va a
desarrollar la organizacién, de manera macro y micro, mediante un andlisis PESTA e

identificando las fuerzas de Porter.

Continuando con el Capitulo Il, de acuerdo con lo analizado en el capitulo uno se
definird un plan estratégico para la empresa, haciendo uso de la matriz FODA y el modelo

CANVAS.
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En el Capitulo Il se realizar4 el estudio de mercado, este se llevara a cabo
utilizando diferentes herramientas como lo son encuestas, focus group, entrevistas y
observacion. La recoleccion se hara de manera virtual, de esta manera analizara la oferta

y demanda del servicio propuesto.

El Capitulo IV abarca la elaboracion del plan de marketing del modelo de negocio.
Dentro de éste se definiran niveles del producto, estrategias, definicion del producto,
canales de distribucion, instrumentos de comunicacion de acuerdo al analisis de

mercado realizado y se elaborara un presupuesto del plan disefiado.

Dentro del Capitulo V se realizara un estudio técnico para definir los procesos y
funciones. En este se encontrara el plan de talento humano, la elaboracién del BSC y la

definicion del marco legal que se aplicara para el modelo de negocio.

El Capitulo VI abarca toda la parte econémica del plan de negocios, como lo es
la elaboracién de flujos proyectados, estudio de costos, proyeccion de ventas, balance
general, estados de resultados e indicadores financieros del negocio con la ayuda de
software estadisticos. De esta manera se pretende analizar la viabilidad financiera-

econdmica de la empresa propuesta en el modelo de negocio.

Por dltimo en el Capitulo VIl se elaboraran las conclusiones y recomendaciones
al modelo de negocio propuesto, con base a los resultados obtenidos en los capitulos

anteriores.

Es importante resaltar que mediante la elaboracion de este trabajo de titulacion
se pretende conocer la sostenibilidad del modelo de negocio para implementarlo con

efectividad en el mercado.
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CAPITULO I: GENERALIDADES

1.1. Empresa e industria

La empresa propuesta en este modelo de negocio se encuentra dentro del sector

terciario o servicios, ya que no se produciran las prendas de vestir, se prestara el servicio

de alquiler de las mismas. Sin embargo, tendra un efecto en la industria textil al intentar

disminuir el consumo de esta y proponer la reutilizacién de sus productos.

Dentro de la Clasificacion Nacional de Actividades Econdémicas establecida

segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, la actividad de alquiler de prendas

de prendas de vestir se encuentra en la siguiente clasificacion:

Tabla 1

Clasificacion nacional de actividades econdmicas

Sector Terciario

Seccion N Actividades de Servicios Administrativos y de
Apoyo.

Division N77 Actividades de Alquiler y Arrendamiento.

Grupo N772 Alguiler de efectos personales y articulos de
uso doméstico.

Clase N7729 Alqguiler otros efectos personales y articulos
de uso domesticos.

Subclase N7729.0 Alquiler otros efectos personales y articulos

de uso domésticos.
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Actividad N7729.01 Alquiler de productos textiles, prendas de

vestir y calzado.

Fuente: (INEC, 2012)
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

Por lo tanto, la clasificacién que recibira la actividad que se va a desarrollar en
este modelo de negocios seria N7729.01, descrita como “Alquiler de productos textiles,

prendas de vestir y calzado”

Hay que mencionar que ademas del alquiler de prendas de vestir como actividad
principal del negocio, parte de su actividad se concentra también en la importacion de
prendas de vestir de paises como Espafia y Estados Unidos y estaria relacionada
entonces a las actividades de comercio exterior, como a la industria textil; asi como
también al comercio electronico, ya que la empresa sera una empresa virtual y utilizara

el comercio electrénico para operar.

Actualmente, el servicio de alquiler de ropa es un sector no explotado, habiendo
empresas dedicadas al servicio de alquiler de vestidos o trajes formales y disfraces
solamente, por lo tanto, no representa una participacién significativa en la economia. Por
lo tanto, para realizar un mejor analisis, se tomara en cuenta a parte de la informacion
del sector principal del giro del negocio, la informacién respecto a las actividades de
importaciéon de prendas textiles al pais, el sector productor de textiles y el comercio

electrénico, que afectaran directa e indirectamente al negocio.
1.2.  Analisis del macro entorno

Al momento de emprender y realizar un modelo de negocio, es muy importante

conocer y analizar todas esas variables que pueden influenciar en el desarrollo, el
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desempefio y las actividades del negocio. Es por esto que el analisis del macro entorno
es de vital importancia, a partir de este se identificaran factores positivos y negativos
para poder actuar de acuerdo a estos y asi aprovechar las oportunidades y prevenir las

amenazas.

Kotler & Armstrong (2012) definen al macro entorno como “fuerzas mayores de
la sociedad que afectan el micro entorno: fuerzas demogréaficas, econémicas, naturales,
tecnoldgicas, politicas y culturales”. Por lo tanto, se analizaran estas fuerzas mediante
el andlisis PESTA detalladamente y de esta manera conocer como afectarian o

beneficiarian al modelo de negocio planteado.
1.2.1. Analisis PESTA.

Este analisis es de gran utilidad para conocer los factores externos al negocio
gue se plantea en este modelo. Por lo tanto, se analizaran individualmente, obteniendo
una matriz de resultados con las oportunidades y amenazas por cada factor externo. Los

factores son: politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales.
1.2.1.1. Factores Politicos.

En Ecuador se esta viviendo una inestabilidad politica fuerte en los Gltimos afios
y mas aun en los ultimos meses por la pandemia del COVID 19, lo que ha generado

inseguridad en la ciudadania en multiples aspectos.

Ha existido un desequilibrio en la estabilidad gubernamental en el pasado afio
(2019) debido a las protestas que se dieron en octubre por el acuerdo del gobierno con
el Fondo Monetario Internacional, lo que ha ocasionado inseguridad en los ecuatorianos.

Es muy importante también tener en cuenta que en el afio 2021 habra elecciones por lo
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tanto también genera incertidumbre las autoridades que lleguen al poder y las medidas

gue éstas puedan tomar afectando al desarrollo del negocio.

Con respecto al comercio electrénico, si bien es cierto estos ultimos meses
(2020) se ha incrementado e impulsado éste por causa del aislamiento y el cierre de
locales fisicos por el COVID 19. Es por esto que Leonardo Ottati considera que se van
a duplicar el nUmero de usuarios que van a realizar sus compras por internet y nuevos
negocios ingresaran en esta modalidad (El Comercio, 2020). Sin embargo, Ottati también
sefiala que Ecuador estd muy retrasado en temas de comercio electronico y hace falta
actualizar las leyes que regulen la actividad para entender la nueva actividad (El

Telegrafo, 2020).

En temas de comercio exterior, sin embargo, existe una situacion favorable en el
pais gracias a la desgravacion de aranceles progresiva que esta vigente desde 2017.
Desde el mes de febrero del 2019 rige el tercer periodo por lo tanto dentro los productos
beneficiados por esta reduccion se encuentra la ropa procedente de Europa (El
Comercio, 2019). Lo cual representa un beneficio para la empresa propuesta en el
modelo de negocio, ya que la importacion de prendas de vestir podra realizarse a un
menor precio y ofrecer asi también un precio mas bajo al usuario, permitiendo

diferenciarnos.

1.2.1.2. Factores Econémicos.

Dentro del analisis econémico, es necesario obtener algunos datos importantes
para conocer el estado del pais en este ambito, para esto se tomaran algunos

indicadores claves proporcionados por la pagina web del Banco Central del Ecuador y
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se procedera a analizarlos de acuerdo al modelo de negocio planteado y como afecta a
este.

Tabla 2
Indicadores Econdmicos de Ecuador

PIB nominal en millones de USD, anual 107,436
2019

Inflacion Mensual -0.62
jun-2020

Tasa Activa Referencial, mensual 9.12
jun-2020

Tasa Pasiva Referencial, mensual 6.24
jun-2020

Fuente: (Banco Central del Ecuador, 2020)
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

El PIB es un indicador que ha ido creciendo constantemente desde el afio 2010,
pero se puede evidenciar una tasa de variacion negativa en el afio 2019. Por lo tanto, se
puede ver que la riqueza del pais ha disminuido en el Gltimo afio y la actividad econémica
del pais se contrae, esto puede desencadenar en niveles de desempleo altos y

disminucion del consumo en este caso del servicio propuesto.

En cuanto a la inflacion, en el Gltimo afio y lo que llevamos del 2020, ha oscilado
entre -0,7% y 1%. En el mes de junio de 2020 la inflacién negativa se genera por que la
ciudadania en general ha perdido el poder adquisitivo (Banco Central del Ecuador,

2020).

Si la tasa activa se eleva, los costos de financiamientos también aumentan, por
lo tanto, como empresa emergente nos costaria mas obtener financiamiento para
desarrollar proyectos. Este valor ha aumentado en los Ultimos meses pasando de 8,98%

en mayo a 9,12% en junio.
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En cuanto a la tasa pasiva, si esta aumenta es beneficioso para las personas o
empresas que tienen o piensan colocar su dinero en el banco, sin embargo, incrementa
también el costo de oportunidad del empresario. Sin embargo, esta ha disminuido en los

tltimos meses pasando de 7,24% en abril a 6,24% en junio de 2020.

Con referencia a las actividades de comercio exterior han incrementado en el
ultimo afio, las importaciones en este caso incrementaron 1,6% con respecto al 2018
(Banco Central del Ecuador, 2020). Esto se debe a la liberacién de aranceles que se ha

venido dando en los ultimos afios.

1.2.1.3. Factores Sociales.

Segun el INEC (2010), la provincia del Azuay tiene 712.127 habitantes, de las

cuales 375.083 son mujeres y 337.044 son hombres.

Especificamente la ciudad de Cuenca tiene un total de 505.585 habitantes, de
los cuales 266.088 serian mujeres, al segmento al cual estaria dirigido el modelo de

negocio planteado.
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Figura 1. Genero Cuenca.
Fuente: (INEC, 2010)

Sin embargo, de las mujeres de la provincia del Azuay, 305.523 se encuentran
en edad para trabajar y solamente 138.109 pertenecen a la poblacién econémicamente

activa. Representando un 36,82% de la PEA total (INEC, 2010).

Como se puede observar a pesar de haber mas mujeres que hombres en la
provincia, los hombres abarcan mas el ambito laboral y representan la mayor parte de la

poblaciéon econdmicamente activa.

Es importante analizar también como ha ido evolucionando la pobreza y el

desempleo en el pais.

Maria Isabel Codejon Alvarez 26



UNIVERSIDAD DE CUENCA

367% 351% 36,0% 28%

25,5%
25% 8B3% BI% 29% 231% 5 5 245% 232% °

165% 157% 154%
S — 131% 16z 11.2%

86% 77% 85% 86% B87% 84% 79% 90% gam 9%

dic-07 dic-08 dic-09 dic-10 dic-11 dic-12 dic-13 dic-14 dic-15 jun-16 dic-16 jun-17 dic-17 jun-18 dic-18 jun-19

-e—Robreza Pobreza exirema

Figura 2. Evolucion de la pobreza y pobreza extrema por ingresos en Ecuador.
Fuente: (INEC, 2019)

Como se observa en el grafico, desde el afio 2007 la pobreza y pobreza extrema
en el pais ha ido disminuyendo en el transcurso de los afios, sin embargo, de 2017 a
2019 ha habido un ligero incremento. Se esperaria que para el presente afio 2020
aumenten de igual manera estos porcentajes debido a la crisis econémica a causa del

COVID 19.

En cuanto al desempleo, en diciembre de 2019, la tasa de desempleo en el pais
fue de 3,8% vy la variacidbn con respecto al afio 2018 segun el INEC, no fueron

estadisticamente significativas (INEC, 2020).
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Figura 3. Tasa de desempleo nacional, urbano y rural.
Fuente: (INEC, 2020)

La tasa de desempleo ha disminuido desde el 2016 hasta el afio 2019, pero al
igual que el indice de pobreza, el panorama para la segunda mitad del afio 2020 es
incierto y no sera suficiente para que el empleo vuelva a los niveles antes de la
pandemia. No solamente a nivel del pais, sino a nivel mundial. La agencia de las
Naciones Unidas dijo que las horas laborales a nivel mundial ha disminuido peor de lo
estimado en la primera mitad del afio, siendo América el continente més afectado. Y bajo
un escenario de una segunda ola de la pandemia la cifra de empleos perdidos podria
aumentar de 140 millones de empleos a 340 millones de empleos a nivel mundial

(Teleamazonas, 2020).

Lo cual es poco alentador, ya que, si la tasa de desempleo aumenta, significaria
gue hay menos personas que puedan adquirir nuestro servicio por su nivel de ingresos,
gue sera destinado a cubrir las necesidades mas basicas como alimentacion y salud. Sin
embargo, desde otro enfoque esto seria un motivo para usar nuestro servicio, ya que
podrian adquirir prendas de vestir a menor costo y satisfacer su necesidad de vestimenta

mediante el alquiler.

1.2.1.4. Factores Tecnolégicos.

En cuanto al sector tecnoldgico en el Ecuador, el Gltimo censo realizado en 2010
muestra que el 71,2% de la poblacién del Azuay tiene por lo menos 1 teléfono celular, el

35,6% tiene una computadora y el 12,4% tiene acceso a internet. Teniendo un nivel de
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alfabetismo en mujeres del 32,1%, personas de 10 afios y mas que no usaron celular,

internet o computadora en los Ultimos 6 meses anteriores al censo.

¢COMO ESTAN LAS TECNOLOGIAS DE LA INFORMACION Y LA COMUNICACION?

PERSONAS QUE UTILIZARON
EN LOS ULTIMOS 6 MESES**

Computadora
66.972

Internet
23.274

Internet
194.786

ANALFABETISMO
DIGITAL*

Computadora

229.632

"~ Hombre Total Mujer

* Personas de 10 anos y més que en los tiltimos 6 meses no utilizaron teléfono elular, internet ni omputadora **En los tiltimos 6 meses previos al censo.

Figura 4. Tecnologias de informacién y comunicacion en Azuay.
Fuente: (INEC, 2010)

Sin embargo, Ecuador redujo en estos Ultimos afios aproximadamente un 50%
del alfabetismo digital. Siendo la provincia del Azuay la tercera provincia a nivel nacional

gue usa mas internet con un 61,1% de la poblacion (La Hora, 2019).

Es importante también mencionar que debido a la pandemia y al desarrollo del
comercio electrénico por la misma, el uso de internet en Ecuador aumento en los
primeros meses del 2020 un 40%. Por esta razén se firmé un Acuerdo Ministerial, en el
gue Andrés Michelena, implemento varios mecanismos como otorgamiento de bandas
de uso libre de manera gratuita, aplicacion de tarifas sociales y humanitarias para zonas
rurales con falta de acceso a servicios digitales, antenas y redes compartidas y puntos
WiFi gratuitos; para que se pueda tener un mejor y mayor acceso a internet (El Comercio,

2020).
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En cuanto al sector textil y el e-commerce, han crecido considerablemente en los
tltimos afos a nivel mundial. Tomando como referente a Espafia, en 2018 los ingresos
del sector textil y moda a través de internet crecieron un 29,5% con respecto al afio
anterior y generaron 520,49 millones de Euros. Representando el textil espafol un 5,8%
del volumen total del e-commerce en Espafia en ese periodo (Solar, 2019). Cifras que

incrementaron en esta pandemia y se pretende incrementen también en Ecuador en los

proximos afos.

1.2.1.5. Factores Ambientales.

La industria textil es una de las industrias mas grandes a nivel mundial y cada dia
las empresas dedicadas a la fabricacidbn de prendas de vestir producen mas y mas

desechos.

Segun la UNECE (Comision Econdmica para Europa de Naciones Unidas), la
industria de la moda es una gran emisora de CO2 y también genera mas de 21000
millones de residuos y basura cada afio, concentrandose en mayor cantidad en el

continente asiatico (Aguirre, 2018).

No solo se habla de residuos y basura provocada por la industria textil, también
se puede evidenciar un uso excesivo de recursos naturales. Por ejemplificar, una
camiseta de algoddn “cuesta” 2700 litros de agua, equivalente a lo que un ser humano
podria consumir durante 2 afios y medio, ya que, por mantener los cultivos gracias al
crecimiento acelerado de la industria, se utiliza esta cantidad de agua. Cantidades que

seguirdn en aumento si no se toman medidas al respecto, ya que en 14 afos se ha
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duplicado el volumen de produccion de ropa a causa de nuevos habitos de consumo

(Aguirre, 2018).

Es importante conocer estos datos ya que el modelo de negocio plantea la
compra de estas prendas de marcas internacionales para su posterior alquiler, por lo
tanto, se estaria aumentando el tiempo de vida de ciertas prendas e incentivando la

reutilizacion de las mismas.

Algunas marcas de ropa como H&M y MANGO, han creado también, campafas
de reciclaje de prendas de vestir en el cual se depositan las prendas que ya no se usan
para reciclar y se reciben cupones de descuento para las proximas compras. De esta

manera intentar mitigar el dafio que causan al medio ambiente.

Existen normas internacionales que permiten llevar una economia y crecimiento
sostenible dentro de la empresa como la familia de las normas ISO 14000 que ayudan a

las organizaciones a controlar el impacto ambiental de sus operaciones y actividades.

1.2.2. Matriz de resultados.

Tabla 3.
Resultados del analisis del macro entorno.
Factores Oportunidad Amenaza
Politico e Aumento de usuarios en e Inestabilidad politica y
comercio electrénico. gubernamental.
e Falta de leyes ¢ Cambio de autoridades.

reguladoras de comercio
electronico (no hay pago
de tributos).
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e Desgravacion de
aranceles.
Econdmico e Actividades de comercio ¢ Tasa de variacion PIB

exterior ha incrementado.

negativa.
Ciudadania con pérdida

de poder adquisitivo.

Tasa activa ha
aumentado.
Tasa pasiva ha
disminuido.

Social .
e Mayor namero de

mujeres que hombres en

Menos mujeres en PEA
gue hombres.

Ligero incremento de

Cuenca.
pobreza.
e Panorama Incierto
desempleo 2020.
Tecnoldgico e Disminucion del

analfabetismo digital.

e Aumento del uso de
internet.

e Implementacion de mejor
y mayor acceso a
internet.

e Comercio electrénico en

crecimiento.

Ambiental e Reciclaje

e Regulaciones

Ambientales

Sociedad consumista.
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Fuente: Autoria Propia )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

Gracias al andlisis realizado, se puede encontrar que el Ecuador en general,
como el mundo entero, atraviesa una situacion dificil econémica y social debido a la
pandemia, sin embargo esto puede ser un motor para impulsar el modelo de negocio al
satisfacer una necesidad bésica como lo es la vestimenta mediante el alquiler a precios
bajos y reduciendo los residuos que causa la industria, aprovechando el aumento
potencial del uso de la tecnologia y el apoyo gubernamental en temas de comercio

exterior.

1.3. Anélisis del micro entorno

El analisis del micro entorno va a ser el punto de partida para diferentes analisis

posteriores relacionados con la organizacidn en si y sus variables internas.

Segun Kotler & Armstrong (2012) el micro entorno se refiere a “participantes
cercanos a la empresa que afectan su capacidad para servir a sus clientes, como

proveedores o competidores”.

Se analizaran estos participantes cercanos a la empresa mediante el modelo de

las cinco fuerzas de Michael Porter.

1.3.1. Fuerzas de Porter.

Maria Isabel Codejon Alvarez 33



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Michael Porter analiza la fuerza competitiva o las fuerzas competitivas, y sefala
gue las mas fuertes van a determinar la rentabilidad que existe en un sector en especifico
y estas van a ser los elementos mas importantes para elaborar las estrategias del

negocio (Porter M. E., 2008).

Mediante estas fuerzas competitivas se analizara el micro entorno del modelo de
negocios propuesto y se utilizara posteriormente para realizar y analizar las estrategias

del mismo.

Estas fuerzas que menciona Porter son:

de nuevos
entrantes

3
) W

dad entre los Poder de nego-
e cacien do s
radores
substitutos -

1

Poder de
negocia-
cion de los
proveedores

Figura 5. Las cinco fuerzas que dan forma a la competencia del sector.
Fuente: (Porter, 2008)

1.3.1.1. Amenaza de nuevos entrantes.
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Hace referencia a la entrada de nuevos competidores, con nuevas capacidades
y el deseo de adquirir participacién dentro del mercado, que generaria una presion en
ciertos aspectos del negocio necesarios para competir en el mercado (Porter M. E.,

2008).

Las empresas existentes en la ciudad de alquiler de prendas de vestir se enfocan
Unicamente en prendas formales, no casuales, por lo tanto, no tendrian mucha fuerza en
el mercado. Sin embargo, estas empresas podrian renovarse y ofrecer el servicio de

ropa casual también o mejorarlo.

Abarcando el sector textil en si, una amenaza importante para el negocio seria la
entrada de multinacionales como los son las tiendas de ropa del grupo Inditex 0 H&M,
entre otros, a la ciudad de Cuenca. Si bien es cierto, algunas de estas empresas se

encuentran en Guayaquil y Quito, pero no en la ciudad de Cuenca.

En cuanto al comercio electronico, es importante mencionar como amenaza a los
nuevos entrantes la falta de confianza que existe ain en Ecuador para realizar pagos y

compras por internet.

1.3.1.2. Poder de negociacién de los compradores.

Los compradores no tendrian poder de negociacién en si, ya que no existen
empresas que puedan ofrecer el mismo servicio a un menor precio o mayor cantidad.
Asi mismo los precios a los que se ofertara el servicio estaran muy por debajo del precio
de adquirir las prendas que se ofrecen para alquiler. Sin embargo, el servicio que se

entregara sera de calidad y diferenciado.
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1.3.1.3. Poder de negociacién de los proveedores.

Hay la posibilidad de adquirir las prendas de vestir de una gran cantidad de
marcas internacionales reconocidas, y de hacerlo también en diferentes paises que
tengan un menor costo de importacion, por lo tanto, no hay presiéon por parte de los
proveedores ya que existe gran cantidad que pueden satisfacer la necesidad del negocio
de adquirir las prendas de vestir y se podria cambiar facilmente de proveedor si no lo
hace. De igual manera estos proveedores no tienen conocimiento usualmente de que
las prendas van a ser compradas para su posterior alquiler, al menos que se tenga
contacto con las grandes cadenas productoras, por lo tanto, no van a hacer muchos

esfuerzos para quitarnos el poder de negociacion.

1.3.1.4. Amenaza de productos o0 servicios sustitutos.

Porter (2008) dice que “Un substituto cumple la misma funciéon —o una similar—
que el producto de un sector mediante formas distintas”. Por lo tanto, se podria
considerar como un servicio sustituto la venta de ropa, ya que el usuario del servicio
puede satisfacer su necesidad de vestimenta mediante la compra y no el alquiler de la
misma; y si hablamos especificamente del alquiler de ropa online por suscripcién como
se propone en el modelo de negocio, la compra de ropa por internet. Para mitigar esta
amenaza se realizaran campafas de informacion sobre el consumo excesivo y los

beneficios medioambientales y econdémicos del alquiler.
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Realizando un enfoque més hacia el sector textil, no habria un sustituto que cubra
la necesidad de vestirse, sin embargo, cuando la compra de ropa no se hace por
necesidad sino por entretenimiento, se podrian mencionar sustitutos que permitan

destinar el dinero en algo mas como por ejemplo ir al cine, ir a un restaurante a comer,

entre otras actividades de entretenimiento.

1.3.1.5. Rivalidad entre los competidores existentes.

Esta fuerza va a hacer referencia al nivel de competencia que existe en el sector

y se van a analizar las siguientes variables:
e Numero de competidores existentes.

Actualmente, ni en la ciudad ni en el pais existen empresas con este
servicio de alquiler, pago y entrega de prendas casuales de moda, por lo tanto,

practicamente no existiria competencia de forma directa.

Al no haber competencia directa, se puede considerar también como
competidores directos los demas alquileres de prendas de la ciudad que
ofrecen sus servicios de alquiler ya sean trajes o vestidos para fiestas. Entre
algunos de los competidores tenemos a los mejores posicionados en la ciudad

de Cuenca:

- Glamour Alquiler: Esta tienda se dedica a la venta de ropa de marca y
tiene un servicio de alquiler solo de vestidos o ropa de fiesta. Ubicacion:

Av. 12 de abril 229
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- Natigu: Alquiler y asesoria de vestidos a la moda para toda ocasion.

Ubicacion: César Davila Andrade, Lucas Vasquez

- Closet Ely’s: Venta de catalogo y ropa de disefladores nacionales e

internacionales. Ubicacién: Av. Paucarbamba y Pasaje Paucarbamba

e Diferenciacion.

Las empresas existentes de la industrial al contar con productos
similares entre ellas y poco diferenciados provocan que la competencia entre
estas sea fuerte, por lo que el gran diferenciador del modelo de negocios
propuesto es que se ofrecerd ropa casual de marcas internacionales y el

alquiler por suscripcibn de las mismas, con enfogque en una economia

sostenible.

Tabla 4.

Comparacion entre los servicios que ofrecen los competidores y los propuestos.
Servicios/ Entregaa Alquiler Online  Alquiler de Alquiler
Empresa domicilio vestidos  ropa casual
Armario Sl Sl Sl Sl
Infinito
Glamour Sl Sl Sl NO
Alquiler
Natigu NO NO Sl NO
Closet Ely's Sl NO Sl NO

Fuente: Autoria Propia )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

e Barreras de Salida.
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Las barreras de salida son practicamente bajas ya que la empresa no
cuenta con activos especializados o de costos elevados, por lo tanto, la

empresa podria salir del mercado en cualquier momento.

1.3.2. Matriz de resultados.

Tabla 5.
Resultados del andlisis del micro entorno.

Alta Media Baja

Amenaza de nuevos entrantes X

Poder de negociacion de X

compradores

Poder de negociacion de X

proveedores

Amenaza de productos o servicios X

sustitutos

Rivalidad entre los competidores X

existentes

Fuente: Autoria Propia )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

De acuerdo al analisis realizado, encontramos que las barreras y el nivel de
competencia al cual estara enfrentado el modelo de negocios planteado son bajos. Las
barreras que mas importancia tienen se relacionan con el sector textil en siy el comercio
electrénico, mas no al alquiler de prendas de vestir especificamente, claro esta que estos

dos sectores mencionados anteriormente tienen un impacto directo en el alquiler.
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e
Para enfrentarse a la amenaza de nuevos competidores que es el que mayor
peso tiene, se deberia optar por la diferenciacion y agregar valor al servicio, de esta
manera si llegan a ingresar las multinacionales en la ciudad, los clientes prefieran alquilar
las prendas por el precio, calidad en el servicio y conciencia ambiental que causaria en
ellos. A demas informar de la seguridad al momento de ingresar datos de pago en la
pagina web, trabajar con sistemas que garanticen y generen esa confianza en el usuario

al momento de comprar o pagar el servicio por internet, generar una plataforma amigable

y facil de usar que genere confianza.
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CAPITULO II: PLAN ESTRATEGICO

2.1. Definicion del Negocio

Armario Infinito nace como una idea novedosa y accesible para las mujeres
amantes de la moda, las cuales tendran la oportunidad de usar prendas de vestir de
marcas reconocidas internacionalmente, evitando tener que cambiar de guardarropa
cada temporada para estar a la moda o comprar ropa innecesaria invirtiendo tiempo y

dinero.

La empresa Armario Infinito se dedicara a la prestacion del servicio de alquiler
por suscripcion de prendas de vestir casuales para mujeres, seleccionandolas a través
de una pagina web y recibiendo estas prendas en su hogar mensualmente. El cliente
recibira la ropa en el domicilio cada 30 dias para ser usada y transcurrido este tiempo
devolverla. Esta empresa implementara una pagina web en donde se encontraran
fotografias de las diferentes prendas que tiene la empresa en inventario. Mediante esto,
la clienta selecciona el estilo y prendas que se acoplan mas a sus preferencias. A demas
encontrard publicaciones de moda y tendencias para mantener informadas a nuestras

clientas.

Armario Infinito con una seleccion aleatoria, escoge 10 prendas entre las que el
cliente dio “me gusta”, las mismas que seran enviadas mediante un paquete reciclable o
biodegradable a su domicilio. Al momento de devolver las prendas se entregaran las 10
del mes siguiente. La empresa con esto trata de satisfacer las necesidades en cuanto a
vestimenta de su cliente, ahorrandole tiempo en salir a buscar las Ultimas tendencias,

dinero, ya que el precio serd mucho menor al de comprar las prendas, y reduccién de
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consumismo. Las prendas pasaran por un proceso de lavado y desinfeccién en ozono

para asegurar una limpieza total de las mismas.

Armario Infinito cada 6 meses se proveera de ropa de acuerdo a la temporada
entrante, y la rotard entre sus clientas durante estos meses. Se analizara también la
posibilidad de realizar una venta de la ropa que ha sido usada en esos meses a precios
bajos para recuperar la inversiobn e invertirla en nuevas prendas o reciclarla en
contenedores que se encuentran en tiendas de algunas marcas de ropa y obtener

descuentos.
2.2. Misidn

Somos una empresa virtual de alquiler de prendas de vestir en la ciudad de
Cuenca, Ecuador; que ofrece una alternativa econémica y ecolégica, atendiendo las
necesidades de vestir en tendencia de nuestras clientas de manera personalizada, con
productos originales y de calidad a precios competitivos, apoyandonos en la tecnologia

y mediante un equipo de trabajo calificado.
2.3.  \Vision

Para el 2022, ser una empresa virtual lider en el alquiler de prendas de vestir en
el pais, mediante la oferta de un servicio efectivo y de calidad, contribuyendo al
crecimiento continuo de la empresa, beneficiando al cliente, a la comunidad y al medio

ambiente.

2.4. Objetivos
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2.4.1. Objetivo General.
Ofertar un servicio de calidad que permita al usuario ahorrar tiempo y dinero en

vestimenta, al mismo tiempo que apoya a la reduccién del consumismo de la industria y

al fortalecimiento de una economia sostenible.

2.4.2. Objetivos Especificos.

e Generar rentabilidad para la empresa que permita el crecimiento de la
misma en la industria, gracias a la 6ptima utilizacion de recursos.

e Posicionar a la marca como lider en el mercado e industria de alquiler de
vestimenta a nivel local y nacional, mediante un efectivo plan de
comunicacion y un servicio de calidad.

e Ser una empresa promotora de la economia sostenible.

e Utilizar la tecnologia para crear la empresa virtual y hacer un correcto

manejo de la misma.

2.5. Valores empresariales

e Confiabilidad.

Nos caracterizamos por hacer las cosas bien desde un primer contacto,
consiguiendo la confianza del usuario incluso antes de que adquiera el servicio y

garantizando la seguridad en cuanto a pagos y entregas.
e Calidad.

Ofrecemos alquiler de productos importados de marcas reconocidas
internacionalmente por su calidad y disefio innovador, y cuidamos de cada detalle de la

prenda para que no pierda su calidad hasta ser entregada al cliente.
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e Servicio al Cliente.

Tenemos la capacidad para brindar ayuda durante toda la experiencia del
servicio, comunicandonos con un alto sentido de colaboracién para hacer la vida de

nuestras clientas mas sencilla.
e Orientacién al resultado.

Nos orientamos a la consecucion de objetivos eficiente y eficaz, mediante la

anticipacion a situaciones de incertidumbre y respuesta proactiva al cambio.
e Implicacion.

Somos perseverantes hasta conseguir las metas planteadas. Trazamos nuestras

metas explorando nuevos caminos y aprendiendo de los errores.
e Superacion.

No nos estancamos en lo que ya tenemos y estamos siempre en proceso de
cuestionamiento y busqueda de nuevas ideas que nos permitan superarnos

constantemente.
e Honestidad.

Somos conscientes del compromiso y es por eso que trabajamos bajo el respeto,
transparencia y humildad, y de esta manera ofrecer la confianza que nuestros clientes

esperan de nosotros.

e Trabajo en equipo.
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Somos un equipo responsable que comparte informacion, experiencias y metas

a conseguir. Respetamos los pensamientos e ideas de cada uno para seguir creciendo

como equipo.

2.6. Analisis FODA

1. Diferenciacion ante empresas del sector.
. Precios bajos.

. Pagina disponible las 24 horas del dia.
. Servicio a domicilio.

. Facil método de pago.

. Atencién al cliente de calidad.

. Productos importados de calidad.

. Productos siempre en tendencia.

. Economia sostenible.

10. No generamos residuos.

11. Empaques reciclables.

CONOOMAWN

1. Aumento de usuarios en comercio electronico.

2. Desgravacion de aranceles a la importacion.
3. Incremento de Actividades de comercio
exterior.

4, Mayor poblacion de Mujeres que de Hombres
en Cuenca.

5. Aumento del uso de internet,

6. Reciclaje de prendas de vestir.

7. Regulaciones Ambientales.

8. Falta de leyes requlatorias comercio
electronico.

9. Variedad de proveedores.

10. Bajo nivel de analfabetismo digital.

1. Poca experiencia en el mercado.

2. Alta inversion en compra de ropa.

3. Inseguridad en cuanto a limpieza de
prendas.

4. Falta de confianza con medios de pago
electronicos.

5. Alta inversion en Marketing.

6. Local fisico inexistente.

1. Sociedad consumista.

. Ligero incremento tasa de pobreza.
. Panorama incierto desempleo 2020.
. Disminucion de tasa pasiva.

. Incremento de tasa activa.

. Perdida del poder adquisitive.

. Tasa de variacién PIB negativa.

. Inestabilidad politica.

. Porcentaje de mujeres PEA bajo.

VONOOBEWN

Figura 6. Analisis FODA.
Fuente: Autoria Propia

2.6.1. Estrategias FO.

F305: Realizar sorteos en la pagina web y premiar a los usuarios con mas

interaccion en la misma (comentarios en las publicaciones de moda, compartir la pagina
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en redes sociales, recomendar amigos, entre otras) mediante descuentos en el pago

mensual o prendas adicionales a su plan.

F906: Otorgar descuentos y/o regalos como accesorios 0 cosméticos a las
usuarias que reciclen sus prendas en buen estado con nosotros, para que sean utilizadas

para el servicio de alquiler.

F1109: Realizar alianzas con productores locales de empaques reciclables y
biodegradables para que produzcan las cajas en las cuales se van a entregar las prendas

de vestir, intentando disminuir al maximo el impacto ambiental.

F604: Ofrecer charlas gratuitas de empoderamiento femenino en conjunto con la

moda mediante nuestra pagina web o redes sociales.

2.6.2. Estrategias FA.

F1A6: Ofrecer variedad en paguetes de ropa en cuanto a precios para que todas

las personas estén en capacidad para adquirir el servicio.

F2A3: Realizar promociones por lanzamiento a precios mas bajos de lo normal
por un tiempo definido, hasta tener un panorama mas claro de la economia en lo que

gueda de afio y el afio siguiente.

F10ALl: Realizar campafias de concientizacidn ecoldgica y economia sostenible
en redes sociales, mediante informacién sobre nuestra empresa y asi reducir el

consumismo.
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F7A4: Utilizar los recursos propios invertidos en banco, para realizar la inversion

inicial de importacion de las prendas y disminuir el costo de oportunidad.

2.6.3. Estrategias DO.

D202: Aprovechar la desgravacion de aranceles en proceso en el pais para

realizar la importacién de prendas de vestir y disminuir el valor en la inversion inicial.

D401: Realizar campafias y videos explicativos sobre el proceso de compra e
ingreso de datos de pago para generar confianza en los usuarios sobre métodos de pago

electrénicos.

2.6.4. Estrategias DA.

D5A7: Centrar los esfuerzos de marketing en campafas y promociones para

incentivar a la contratacion del servicio y reactivacion de la economia.

D1A8: Efectuar un estudio acerca de las decisiones y procesos tomados por los
competidores y empresas similares alrededor del mundo que sirva como guia en latoma
de decisiones ante la inexperiencia en el mercado y como prevencion ante cambios

inesperados debido a la inestabilidad gubernamental.

2.7. Politicas

2.7.1. Politicas Generales.
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e Entregar un servicio de calidad, eficaz y eficiente a los usuarios, para
satisfacer sus necesidades y superar sus expectativas.

e Renovar el inventario cada seis meses para ofrecer dentro del servicio
prendas en tendencia.

e Utilizar el codigo de ética dentro de la empresa como una guia para el
comportamiento de los miembros de la misma.

e Ofrecer un servicio al cliente y atencion de consultas o reclamos de calidad,
tratando al cliente de la mejor manera y atendiendo siempre sus necesidades.

e Actualizar la tecnologia de la empresa constantemente para ofrecer siempre
seguridad al usuario al momento de ingresar sus datos al sistema.

e Mantener sincronizado el inventario fisico con el virtual de manera inmediata
para evitar ofrecer prendas que no estén disponibles.

e Tener el espacio de trabajo limpio y ordenado siempre.

e Participar con todos los miembros de la empresa en capacitaciones minimo
1 al afo.

e Realizar un correcto reciclaje de cartones y residuos dentro de la organizacion
y promover al mismo fuera de la organizacion.

e Manejar un servicio post-venta adecuado para conocer la satisfaccion del
cliente y sus comentarios, de manera que podamos crecer y mejorar los
procesos.

e Evitar el uso de plasticos y utilizar envases que sean amigables con el medio
ambiente.

¢ Realizar las entregas en el menor tiempo posible, cumpliendo con el

cronograma mensual de entregas.
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2.7.2. Politica de Ventas Online.

e El acceso del usuario a la pagina web es gratuito, y esta condicionado a la
lectura y aceptacion integra, expresa y sin reservas a las condiciones de uso
vigentes ese momento.

e Elobjetivo del uso de la pagina web es facilitar a los clientes y publico general
tener acceso a informacién sobre el servicio, suscribirse al mismo y visualizar
las prendas disponibles, entre otros.

e Elcliente no podra saber que prendas de las que haya dado “me gusta” en la
pagina web contendra su caja hasta la recepcion de la misma.

e El cliente debera dar “me gusta” minimo a 20 prendas y no se garantiza la
disponibilidad en el momento de las prendas seleccionadas.

e Unavez contratado el servicio se le enviara al cliente la caja entre tres a siete
dias habiles y se contabilizardn 30 dias desde que el cliente recibe la caja. La
caja sera recogida por el mensajero el dia 30.

e Deberan devolverse todas y cada una de las prendas entregadas, quedando
prohibida la apropiacion de alguna de ellas a menos que haya seleccionado
la opcion de compra de alguna de las prendas en la pagina web.

e La suscripcion se renueva automaticamente cada mes, para desistir de esta
se debe solicitar en la pagina web y llenar un formulario.

e EIl cliente al aceptar las condiciones del servicio se compromete a la
devolucion de las prendas en excelente estado. En caso de que el cliente

devuelva las prendas dafiadas, estropeadas, manchadas, quemadas,
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cortadas, rasgadas o de alguna otra forma que no nos permita alquilarlas de
nuevo, se penalizara al cliente con unos gastos extras que incluiran el precio
de la prenda en el mercado y 20$ de penalizacion.

e Asi mismo, en caso de no devolver las prendas y no haber seleccionado en
la pagina web la opcién de compra de una o todas las prendas, también se
cobraran 10$ de gastos de gestion sumados al 100% del precio real de las
prendas no devueltas.

e Este costo se extraera de la tarjeta de crédito o mediante la autorizacion de
débito bancario realizada al momento de la suscripcion.

e El cliente tiene 12 horas desde que se ha entregado la caja para notificar si
alguna prenda tiene algun dafio, de no hacerlo se entendera que la mercancia
se entreg0 en perfecto estado.

e El servicio estara disponible Gnicamente para la ciudad de Cuenca.

e Solamente se aceptara el pedido y se entregara la caja cuando se haya
realizado el pago.

e Esta prohibida la venta o subarrendamiento de la ropa.

e El pago se realizara con tarjeta de crédito, PayPal o débito bancario.

e Las entregas se realizaran en dias habiles y horario de 9 am a 6 pm.

e La empresa no se responsabiliza de la demora en la entrega por datos
incorrectos de direccion ingresados en el sistema por parte del usuario.

e Lapersona que recibe debe presentar su documento de identidad y firmar un

documento de recepcion.

2.8. Modelo CANVAS
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Renta de prendas de por medio de una Pég_ir:a web y rfedes social medio.
vestir e investigacion Adi sociales para quejas y
Influencers y Revistas 9 pagina web. sugerencias. Mujeres  del  sector
d . de tendencias de Urbano
© moda. moda. Satisface las
necesidades de Amantes de la moda,
Recursos claves vestimenta, ~ creando Canales trabajadoras, con poco
Compaiiias de disefio conciencia ambiental y tiempo para ir a
de paginas web. Capital Financiero una economia Servicio de entrega de comprar ropa.
sostenible. s
Capital Humano productos a domicilio.
Ofrecer  informacion Redes Social
Compafiia de lavado y Prendas de Vestir sobre  las  Giltimas €des sociales
desinfeccion de tendenci o
) Bodeaa endencias de moda Pagina Web
prendas de vestir. 9 en nuestra pagina
P3iaina Web Mail
Productores de agina ¥ie web
empagques reciclables. Transporte Marketing boca a boca

Estructura de coste

Impuestos e Infereses.

Creacidn, disefio y mantenimiento de pagina web.
Personal necesario para transporte y logistica.

Lavado y desinfeccion de prendas.

Fuentes de Ingreso

Valor de las suscripciones de los usuarios del servicio de
alquiler de ropa mediante tarjeta de crédito, PayPal o débito
bancario.

Publicidad en pagina web de otras empresas.

Figura 7. Modelo CANVAS.
Fuente: Autoria Propia

2.8.1. Propuesta de valor.

La propuesta de valor de Armario Infinito, se centra en una idea nueva en la
ciudad de Cuenca, mediante el alquiler de ropa en tendencia de marcas internacionales
por suscripcion, junto con la calidad en el servicio y el aporte para una economia
sostenible, asi como disponibilidad de informacion sobre tendencias a nivel mundial
mediante redes sociales y pagina web. De esta manera las amantes de la moda no
solamente satisfacen su necesidad basica de vestimenta, sino pertenecerdn a una

comunidad virtual inmersa en tendencias de moda y aporte al medio ambiente mediante

Maria Isabel Codejon Alvarez 51



AE% UNIVERSIDAD DE CUENCA

AR

g

la adquisicién del servicio. Sin olvidar la disminucion del gasto promedio en vestimenta

gue se obtendria con nuestro servicio.
2.8.2. Segmento de clientes.

El segmento al cual esta dirigido el modelo de negocio es a mujeres de clase
social media, de entre 20 y 44 afios de edad de la ciudad de Cuenca. El servicio esta
dirigido a mujeres trabajadoras que por lo general no tienen tiempo para realizar

compras.

Estas mujeres tienen una vida social activa, les gusta saber sobre tendencias de
moda y usar estas tendencias. Sin embargo, estan preocupadas por la contaminacion y

el dafio medioambiental que esta industria provoca.
2.8.3. Canales.

El canal principal para ofertar el servicio es la pagina web, mediante la cual los
clientes podran escoger el paquete que mas se ajuste a sus necesidades, realizar el
pago mediante suscripcion y tener acceso a las opciones de prendas que pueden recibir,
para que escojan sus favoritas. Asi también en su perfil tendran acceso a noticias, tips y

notas sobre Ultimas tendencias de moda.

Ademas la empresa contara también con paginas en redes sociales como
Instagram y Facebook para comunicacién promocional, posicionar la marca y crear

relaciones con clientes.

2.8.4. Relacién con los clientes.
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Es un factor muy importante para la empresa la relacion con sus clientes, es por
eso que se busca crear relaciones redituables y duraderas con las clientas, mediante

descuentos por fechas especiales en la pagina web, notificaciones personalizadas en la

misma e interaccién en redes sociales.
2.8.5. Fuentes de Ingreso.

La fuente principal de ingreso sera el pago por suscripcién mensual de alquiler
de prendas de vestir de las personas que utilicen el servicio, sin embargo, también se
ofreceran espacios publicitarios en la pagina web y redes sociales que tengan relacion

con la moda, tendencias o economia sostenible relacionada.
2.8.6. Recursos clave.

Los recursos claves para este negocio seran el capital financiero, para la
inversion y funcionamiento inicial; el capital humano, necesario para desarrollar las
actividades de logistica y entregas; las prendas de vestir que van a ser alquiladas; una
bodega para almacenamiento y punto de partida de entregas; el desarrollo de la pagina

web y el medio de transporte para las entregas.
2.8.7. Actividades Clave.
Las actividades claves del negocio se centran en:

- Creacion, disefio y mantenimiento de pagina web.
- Compra de prendas de vestir en tendencia.
- Alquiler de prendas de vestir en tendencia.

- Investigacion y redaccion de notas sobre tendencias de moda.
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2.8.8. Socios Clave.
Para que la empresa se desarrolle 6ptimamente se necesita de estos socios:

- Empresas productoras de prendas de vestir casuales internacionales.

- Influencers y revistas de moda para promocionar el servicio e investigar
tendencias de moda.

- Empresa encargada de la creacion y el mantenimiento de la pagina web.

- Compafias encargadas de la limpieza y desinfeccion de las prendas.

- Empresas dedicadas a la elaboracion de empaques reciclables y

biodegradables, en los cuales entregamos las prendas.

2.8.9. Estructura de costos.

La estructura de costos estara clasificada en costos fijos y variables. Dentro de
los costos fijos estara el pago de ndémina, arriendo y servicios basicos, publicidad,
mantenimiento del medio de transporte y de la pagina web, servicios de internet
empresarial, impuestos e intereses. Dentro de los costos variables estaria el combustible
del medio de transporte para las entregas, el costo del lavado de las prendas. La compra

de ropa se tomaria como inversion semestral.
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CAPITULO lll: ESTUDIO DE MERCADO

3.1. Investigacion de mercado
3.1.1. Planteamiento de la Oportunidad.

La vestimenta es una de las necesidades bésicas del ser humano, sin embargo
esta no solo cubre una necesidad bésica, ya que demuestra estatus social y econémico,
dependiendo de las marcas que use 0 de cuantas veces al afio renueva su armario, y
hasta por el estilo mismo de la persona. Esto ha causado que las personas compren
prendas de vestir por aparentar o por recibir aprobacién social y que usan una o dos

veces, provocando excesivo consumo Yy pérdida de tiempo y dinero.

Se ha identificado asi, una oportunidad de negocio que permite al usuario
mediante el uso del servicio de alquiler de ropa casual, ademas de satisfacer su
necesidad de vestimenta, ahorrar en el consumo de prendas de vestir casuales, ya que
alquilar es mas econdémico que comprar; obtener nuevas opciones de vestimenta cada
mes, teniendo la oportunidad de crear nuevos conjuntos siempre en tendencia; y aportar
al cuidado del medio ambiente y los efectos de la industria textil mediante la reduccion

del consumo de prendas de un solo uso.

Debido a las necesidades actuales causadas por la pandemia por COVID-19, la
mayoria de comercios se manejan de manera virtual y los consumidores o usuarios se
han habituado a realizar sus compras por este medio. Factor que también es
considerado como una oportunidad ya que al ser una empresa virtual que ofrece sus

servicios mediante comercio electronico, va a satisfacer la necesidad del usuario de
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adquirir el servicio sin necesidad de salir de su hogar y tener contacto con otras
personas.
La oportunidad que se detecta de realizar comercio exterior, mediante la

importacion de las prendas de vestir, gracias a la desgravacion de aranceles, también

representa un factor importante para el desarrollo del modelo de negocio.

3.1.1.1. Formulacién de la Oportunidad.
¢De qué manera la incorporaciéon del servicio de alquiler de ropa por internet
contribuye al bienestar econémico, social y ambiental, asi como a la optimizacién del

tiempo de los usuarios?

3.1.1.2. Sistematizaciéon de la Oportunidad.
¢, Qué percepcidn genera una persona que viste ropa de marca?, ¢De qué
manera las clases sociales pueden influir en los hébitos de consumo de las nuevas
tendencias?, ¢De qué manera la personalidad puede influir en los habitos de consumo
de las nuevas tendencias?, ¢De qué manera la familia puede influir en los habitos de
consumo de las nuevas tendencias?, ¢Para determinar los habitos de consumo de

acuerdo a las nuevas tendencias, que variables pueden influir?

3.1.2. Identificacion de actores.

Los principales actores que intervienen en el servicio de alquiler de ropa por
internet son los usuarios del servicio, las empresas productoras de ropa que cumplen la
funcion de proveedores, empresas encargadas de mantenimiento y creacién de la
pagina web, empleados encargados de logistica y distribucion, y empresas aliadas

(limpieza de ropa).
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3.1.3. Objetivos de la investigacion de mercado.

3.1.3.1. Objetivo General.
Obtener informacion sobre el nivel de aceptacion, el comportamiento del
consumidor y caracteristicas esperadas sobre el servicio propuesto, asi como del perfil

del usuario y la oferta existente en la ciudad de Cuenca.

3.1.3.2.  Objetivos Especificos.

e Conocer el grado de aceptacion del servicio ofrecido mediante la estimacion del
namero de clientes que van a hacer uso del mismo.

e Analizar las diferentes variables que influyen en el comportamiento del
consumidor al momento de adquirir el servicio.

e Determinar las caracteristicas del servicio que los usuarios esperan recibir.

e Conocer los canales de distribucion e informacién que los usuarios prefieren.

e Analizar el perfil del usuario del servicio para determinar las estrategias
adecuadas a aplicar para llegar al mismo.

e Conocer y analizar la oferta que existe actualmente en el mercado de servicio de

alquiler de prendas de vestir.

3.1.4. Justificacion de la investigacién de mercado.

Parte fundamental del desarrollo del modelo de negocios es conocer si el mismo
va a ser viable o no, si va a tener aceptaciéon por la poblacién objetivo y estimar si el

mercado en el que se va a desarrollar va a hacer uso o no del servicio. Es por esto que
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es necesario realizar una investigacion de mercado y analizar las diferentes variables de
interés para el modelo de negocio planteado, de esta manera poder ofrecer un servicio

gque se ajuste a las necesidades del mercado y cumpla con las expectativas del mismo

para asegurar de cierta forma el crecimiento y la sostenibilidad del negocio.

Es importante también tener un primer contacto con los posibles usuarios para
dar a conocer el servicio y tener informacién primaria. De esta manera se podra analizar
el comportamiento, reacciones e impresiones sobre el servicio, para aplicar diferentes
estrategias que se adapten a las expectativas generadas y analizar también el cambio
de diferentes factores que no tengan una buena reaccion entre los posibles usuarios.
Asi, se obtendra una vision real de lo que la empresa afrontara cuando ponga en marcha

sus actividades.

3.1.5. Fundamentacion teorica.

3.1.5.1. Ladecisién de compradel consumidor.

e El comportamiento del consumidor.
Todos los dias los consumidores toman decisiones de compra, es por
esto que la gran parte de las grandes empresas hacen investigaciones
para conocer sobre estas a detalle, para responder preguntas como
. Qué?, ¢(Donde?, ¢ Como?, ¢Cuando?, (En qué cantidad?, ¢Quién?,
cuyas respuestas se encentran ocultas en el cerebro del consumidor

(Colet Arean & Polio Moran, 2014).

e Factores que influyen a la hora de tomar decisiones.
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Tabla 6
Factores que influyen a la hora de tomar decisiones
COMPRADOR
Cultural Social Personal Psicolégicas
e Cultura e Grupos de e Edady Etapa e Motivacion
Referencia _ _ _
e Subcultura e Ciclo de vida e Percepcion
e Familia » o
e Clase e Ocupacion e Aprendizaje
Social e Roles 'y _ _ _
Estatus e Circunstancias e Creenciasy
Econdmicas Actitudes

e Estilos de Vida

Fuente: (Colet Arean & Polio Moran, 2014)
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

3.1.5.2. La necesidad del consumidor.

Segun Colet Areadn & Polio Moran (2014) se dice que cuando nos movemos por
adquirir algo es porgue en ese objeto o servicio vemos una sensacion de satisfaccion
gue nos motiva a actuar. Los expertos explican que, se debe identificar una diferencia

en lo que es una necesidad y un deseo por adquirir un objeto.

¢ Necesidad: es una carencia tanto fisica como psiquica de un objeto o
servicio del que no disponemos y deseamos. Este desaparece siempre y
cuando se haya obtenido ese algo.

e Deseo: es el medio por el cual se satisface una necesidad. Mediante este

visualizamos el producto o el servicio que se quiere o apetece.
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3.1.5.3. Tipos de compras segun el comportamiento del

consumidor.

Segun los diferentes productos que el consumidor compra, existen varios
comportamientos. Ademas, segun el tipo de compra existirdA mayor complejidad al

momento de escoger el producto.

Compra compleja Compra descartando las diferencias Compra habitual

= El consumidor se implica, se asegu- * El consumidor descartara primero por el * El consumidar actlua por inercia, por costumbra,
ra, se informa de las caracteristicas precio y luego desechard las marcas que Mo es exigente,
del preducto. tengan caracteristicas no deseadas hasta + Va al supermercado y escoge aquello gue le es

» Sy decigidén se basa en el conoci- que se decante por una. mas familiar, ya sea porque lo ha visto por la tele
miento. + Se produce en la compra de productos o en otro lugar.

* Sucede en productos de alto valor, caros y complejos en los que las dife- » Setrata de la compra de productos de uso coti-
de compra poco frecuents o de alta rentas marcas ofrecan caracteristicas diano en donde no hay muchas diferencias entre
tecnologia. similares. las distintas marcas.

y - ‘Adhi
— i il

4

Compra con blsqueda variada Compra impulsiva
+ El consumidor prugba una y ofra marca, simplemente + Se trata de la compra no planeada, sin premeditacion.
para na caer en la monatonia, no se implica demasiadao + Se realiza, por ejemplo, cuando se va a pagar en caja.

an este tipo de compra.
+ Se trata de la compra de productos de distintas marcas

entre las que si hay una diferencia sustancial. )
[

d)

CONGELAD®S

Figura 8. Tipos de Compras
Fuente: (Colet Arean & Polio Moran, 2014)

3.1.5.4. Fases del proceso de la decisién de Compra.

Segun Philip Kotler, las fases por las que pasa el consumidor al momento de

decidir una compra son 5, que se explican a continuacion:
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Tabla 7
Fases del proceso de decision de compra

1. Reconocimiento La persona mediante el reconocimiento de la
de la Necesidad necesidad se plantea un problema. Reconoce
también el estado de insatisfaccion y hace una

comparacion con que es lo que desea alcanzar.

2. Busquedade Existen dos formas de buscar informacion por parte
informacion del consumidor, pasiva y activamente. Mediante la
misma, el consumidor se informa sobre las

caracteristicas, semejanzas y diferencias entre

marcas, etc.
3. Evaluacion de El consumidor, después de la informacion obtenida,
Alternativas analiza cuales son los beneficios que va a adquirir de

acuerdo a cada una de las opciones, dando mas
importancia a algunas caracteristicas que a otras.

4. Decision de Cuando el consumidor ha analizado las alternativas,
Compra procede a la compra, tomando diferentes decisiones
como cantidad o donde y cuando realiza el pago.

5. Comportamiento EI comportamiento del consumidor después de la
post-compra compra va a depender de que tan satisfecho o
insatisfecho este con el producto al haberlo comprado
y usado. Si estd satisfecho y cumple con sus
expectativas, volvera a consumir el producto, caso
contrario se debera realizar nuevamente el proceso

de compra.

Fuente: (Colet Arean & Polio Moran, 2014)
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

3.1.5.5. Moda.

La forma de vestir, o el estilo, siempre ha constituido una parte importante en la
sociedad, ya que mediante esta se ha analizado muchas veces la clase o los grupos

sociales a los que un individuo pertenece. Como se ha mencionado anteriormente, la
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vestimenta no solo procura cubrir una necesidad basica para protegernos del temporal

de la época del afio, sino ha adquirido un caracter estético y de aprobacién que

dependiendo de los cdnones de la moda y tendencias (Peldez, 2015).

En el siglo XXI surge un problema, que la moda ya esté inventada, por lo tanto lo
gue se hace normalmente es reinventar las prendas y modas de siglos anteriores con
nuevos materiales, detalles extra o disefios renovadas. La moda es versatil y diversa en

el siglo XXI (Pelaez, 2015).

3.1.6. Metodologia.

Se desarrollara una Investigacion Exploratoria y Descriptiva con el fin de obtener
informacioén cualitativa y cuantitativa acerca del servicio que Armario Infinito ofrecera. La
informaciéon cualitativa se obtendra aplicando herramientas exploratorias directas e
indirectas como Focus Group y técnicas de Asociacion y Expresion a un grupo de ocho
personas. Esta informacion ayudara al grupo a recopilar ideas en cuanto a percepcion,
actitudes, expectativas, gustos y preferencias de los posibles consumidores, de una
manera rapida y puntual. La informacién cuantitativa se adquirira mediante la aplicacion
de encuestas electrénicas por internet a mujeres que cumplan con las caracteristicas

del mercado obijetivo.

3.1.6.1. Primera Fase.
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e Investigacion exploratoria: esta fase tiene como objetivo conocer los

comportamientos, reacciones y sentimientos del mercado objetivo para adaptar

el servicio a estos resultados. Se realiza la técnica Focus Group y la Observacion.

3.1.6.2. Segunda Fase.
e Investigacion descriptiva: mediante la encuesta y un software de analisis de
datos estadisticos, se pretende estudiar el perfil del usuario y las variables que

influyen en la creacién del modelo de negocio.

3.1.6.3. Tipos de Fuentes.
Fuentes Primarias.
e Uso de libros y articulos para tener una guia de la fundamentacion tedrica que
se necesita conocer para desarrollar correctamente el estudio de mercado.

e Levantamiento de informacion por medio de encuestas.

Fuentes Secundarias.

e Se usara informacién obtenida de la pagina del INEC para definir el grupo
muestral a ser analizado ademas de tener un panorama claro del mundo en que
se va a incursionar.

e Empresas de servicios similares de otras ciudades y paises para obtener

informacién respecto a precios, tipos de productos y formas de operar.

3.1.6.4. Técnicas a utilizar para recolectar los datos.
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e Focus Group: se escogera un grupo de 8 personas para a traves de una reunion
virtual poder entrevistarlas, con el objetivo de recolectar informacién respecto a
las variables del servicio.

e Observacion: se utilizara la técnica de observacion para analizar y verificar el
comportamiento del consumidor en el sitio de compra, en este caso la pagina web.
setrvicio.

e Encuesta por muestreo: se definird una parte representativa de la poblacion
pero se aplicara la herramienta a través de medios virtuales.

e Formulacién de la Muestra. “La muestra es un subgrupo de la poblacién o
universo (Hernandez Sampieri, 2014, pag. 171)". La férmula para el calculo de la
muestra es:

B N XZ?Xpxq
T e2x(N—1)+Z2xpXxq

n

Donde:

¢ N: tamafo de la poblacion

e Z: nivel de confianza asignado
e p: probabilidad de éxito

e (: probabilidad de fracaso

e e: margen de error del estudio

3.1.7. Poblacion objetivo.

La poblacion objetivo de estudio son mujeres con edades entre 18 y 45 afios de

edad de la ciudad de Cuenca.

Maria Isabel Codejon Alvarez 64



UNIVERSIDAD DE CUENCA

3.1.8. Focus Group.

Para la aplicacion del Focus Group, se analizara al segmento de mercado
definido y se seleccionardn 8 mujeres de manera no probabilistica, es decir por
conveniencia, que cumplan con las caracteristicas de la poblacion objetivo sefialada en
el modelo CANVAS. Se realizara una reunion virtual mediante la aplicacion Zoom, en la
cual se obtendra informacion completa en cuanto a reacciones y respuesta por parte de

las asistentes.

3.1.8.1. Objetivos Focus Group.

e Conocer gustos y preferencias del consumidor.
e Conocer la actitud hacia el servicio (Favorable — Desfavorable)
e Conocer la intencion de compra.

e Conocimiento del servicio (Marca).

3.1.8.2. Preguntas de introduccion.

e Nombre

e Edad

e Ubicacion
e Ocupacién

e Estado Civil

3.1.8.3. Preguntas de apertura.
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e (A quién le gusta la moda?
e ¢Buscan las nuevas tendencias?
e ¢ Usted como asociaria la palabra Armario Infinito?

e Al momento de comprar ropa, ¢qué marcas prefieren?

¢ ¢ Qué marcas conocen?
3.1.8.4. Preguntas de transicion.

e Usted, ¢Con qué asociaria el alquiler de ropa?
e Parausted, ¢es complicado movilizarse a comprar ropa?
e ¢ Cuéanto tiempo dedican a comprar ropa?

e ¢ Con qué frecuencia compran ropa?

3.1.8.,5. Preguntas para la presentacion del servicio.
Presentacion del servicio
e ¢ Ustedes harian uso de este servicio?
e ¢ Qué tipo de prenda es la que mas les llamo la atencion?
e Sijtuvieran una edad mas adulta ¢ Utilizarian el servicio?
e (;COmMo se sentirian al ahorrar todo el tiempo y el dinero que les permite

ahorrar Armario Infinito con la pagina web y el servicio?

3.1.8.6. Preguntas de cierre.
e ¢ Qué conclusiones han obtenido de la informacién brindada?

e ¢Dudas o sugerencias del tema?
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e COmo se sinti6 en participar de este focus group?

3.1.8.7. Técnicas de asociacion y expresion.
e Asociaciéon de palabras: ARMARIO INFINITO
e Asociaciéon de palabras: ALQUILER
e Expresion de terceras personas: ¢ Piensa usted que su mama haria uso

de los productos y el servicio de Armario Infinito?

3.1.8.8. Hallazgos del estudio.

A los 23 dias del mes de Agosto del afio 2020, siendo las 16h00 mediante la
aplicacién Zoom, se redne un grupo de 8 mujeres para participar en el Focus Group.
Entre las asistentes se encuentra Renata Alvarez, estudiante de 20 afios de edad que
reside en la zona urbana y su estado civil es soltera; Gabriela Padrén, estudiante de 20
afios de edad, con residencia en la zona urbana y soltera; Ana Encarnacion, estudiante
de 22 afios de edad, con residencia en la zona rural y soltera; Gabriela Peralta,
estudiante de 23 afios de edad, soltera y con residencia en la zona rural; Caridad Pineda,
arquitecta de 25 afios de edad, vive en la zona urbana y su estado civil es soltera; Jessica
Codejon, disefiadora de 25 afios de edad, soltera y vive en la zona urbana; Belén Reiban,
ingeniera comercial de 30 afios de edad, casada y con residencia en la zona urbana; y
Angélica Alvarez, abogada de 36 afios de edad, casada y con residencia en la zona
urbana de la ciudad de Cuenca. Reunidas para tratar temas acerca del servicio que la
empresa Armario Infinito ofrecera, para conocer opiniones, expectativas, gustos,

preferencias y la posible aceptacién del servicio.

Maria Isabel Codejon Alvarez 67



E% UNIVERSIDAD DE CUENCA

En principio y como parte introductoria, todas las asistentes manifestaron que les
gusta la moda y siguen las tendencias actuales, ya que es parte de su dia a dia e influye
mucho la forma de vivir con lo que usamos en cuanto a prendas de vestir. A la mayoria
le gusta adaptar las tendencias a su estilo y usan la moda para reflejar su personalidad
y el estado de animo en el que se encuentren. También manifestaron que es mucho mas

facil seguir las tendencias actualmente gracias a las redes sociales.

Para ellas, el término “Armario infinito” representa mucha ropa, infinidad de
opciones y combinaciones, un armario que nunca se acaba, usar ropa sin repeticiones.
La mayoria de ellas compra ropa de marcas internacionales y mencionaron algunas
como Zara, Mango, Bershka, Pull and Bear, Stradivarius, entre otras, ya que siguen las
tendencias actuales y sus disefios se ajustan a sus gustos, sin embargo, también
adquieren los productos bajo marcas de ropa nacionales. Un grupo pequefio de
asistentes, manifesté que no se fija en la marca para comprar su ropa, sino en el modelo
y en como le queda la prenda, asi como en el precio. La mayoria se movilizaba antes de
la pandemia a comprar sus prendas fuera de la ciudad de Cuenca, debido a los precios
excesivos en la misma y a la variedad en cuanto a las prendas, sin embargo, por la
pandemia actual, lo realizan por internet. También mencionaron la falta de tiempo para
ir a las tiendas a comprar, por lo que dedican como maximo 5 dias al mes para realizar

el proceso de compra.

En cuanto al alquiler de ropa, las asistentes manifestaron que para ellas significa
la posibilidad de usar una prenda que tal vez no les guste tanto como para adquirirla y
usarla una o dos veces. Lo usarian para prendas formales 0 que son costosas y no estan

seguras de que la van a usar muchas veces.
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Después de realizar la introduccién mediante preguntas relacionadas al servicio,
se presento el modelo de negocio y se informé sobre algunos aspectos dentro del mismo
como limpieza de las prendas, logistica, métodos de pago, entre otros puntos
importantes. Las asistentes que se encuentran trabajando, manifestaron que si hicieran
uso del servicio porque al estar en un ambiente mas formal en el trabajo, les beneficiaria
mucho el alquiler de este tipo de prendas, ya que consideraban gue su estilo no es formal
y no quisieran gastar dinero en prendas que no usarian en un ambiente diferente al
trabajo, ademas de siempre estar en tendencia por un precio mucho menor al que
gastarian comprando las prendas y disminuir el espacio en su armario. Se mencioné
también el interés en dar una segunda oportunidad a las prendas para reducir su impacto
ambiental e intentar cambiar la percepcion de la sociedad de adquirir ropa usada. Una
de ellas mencioné que no haria uso del servicio todos los meses porque al ser estudiante
no cuenta con un ingreso fijo, sin embargo para fechas determinadas del afio como

navidad o fin de afio si contrataria el servicio.

Dentro de las prendas que quisieran recibir con el servicio se encuentran
pantalones, abrigos y chaquetas, blusas, vestidos, blazers, faldas; prendas que sean
combinables. Las asistentes manifestaron que sentirian curiosidad, emocion y felicidad

por saber que les llegara en la caja y como van a utilizar estas prendas durante el mes.

Para concluir, las asistentes manifestaron que les encanta la idea de negocio no
solo por el servicio ofrecido, sino por el trasfondo ambiental que tiene y desearian que

se cristalice para poder hacer uso del mismo y apoyar a una economia circular.
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ARMARIO INFINITO

Figura 9. Focus Group
Fuente: Autoria Propia.

3.1.9. Encuesta.

Para la elaboraciéon de la encuesta se tomd en cuenta aspectos basicos y
técnicas de escalamiento comparativas y no comparativas. A continuacion, se hace una

clasificacién de las técnicas aplicadas:
e Escalas Bésicas: Intervalos.

e Técnicas comparativas: Orden de clasificacion.

e Técnicas no comparativas: Escalas de clasificacion por reactivos.

- Likert

3.1.9.1. Calculo dela muestra.

Segun el dltimo censo realizado en el Ecuador, Cuenca cuenta con un total de
555585 personas de las cuales 266088 son mujeres. Tomando en cuenta la edad, el

INEC indica que en el Azuay el 46.7% pertenece a personas que estan entre los 15y 44
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afos por lo que, se toma este dato para calcular la poblacién debido a que, Cuenca es

el cantén con mayor poblacién e incidencia en la provincia.

Mujeres entre 15 — 44 aflos = 266.088 X 46,7% = 124.263 mujeres.

La muestra se calcula tomando en cuenta una poblacion de 124263 mujeres, con
un nivel de confianza del 95%, suponiendo que la porcién de individuos que poseen en

la poblacién la caracteristica de estudio es el 0.5 y con un error del 5%.

k2 xpxgxN 1,962 x 0,5 x 0,5 X 124.263
n == =
(e2x(N-1)+k?xpxq (0.05%x (124.263 — 1)) + 1.962 X 0,5 x 0,5

n = 383 mujeres

El estudio de la muestra indica que se deben aplicar 383 encuestas, con un

margen de error del 5%.

3.1.9.2. Hallazgos del estudio.
Los resultados obtenidos tras la aplicacion de la encuesta mediante un formulario

digital son las siguientes:

EDAD

383 respuestas

® 18a23afios

14,4% @ 24 a 29 afos
30 a 35 afios

@ 36241 anos

@ 42 a 45 afios

Figura 10. Edad
Fuente: Autoria Propia
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De acuerdo a los datos obtenidos en la encuesta a mujeres de Cuenca, se puede
decir que el 72,1% de ellas tienen entre 18 y 35 afios, que se considera una poblacion
de adultas jévenes, es por esto que se podrian aprovechar las redes sociales y la
tecnologia para publicitar el servicio que ofrece la empresa ya que estas personas estan
en sintonia con la evolucién de la informéatica y la era digital. A diferencia del 27,9% que

tiene una edad de 36 a 45 afios.

1. ;A qué se dedica actualmente?

383 respuestas

@ Estudia
@ Trabaja
Estudia y trabaja
@ Ama de casa
@ Desempleado

Figura 11. Ocupacion
Fuente: Autoria Propia

Ademas, el 59% de las encuestadas cuentan con un trabajo y con ello con
ingresos fijos, lo que beneficia a la empresa ya que hay mas probabilidad de que estas
mujeres adquieran el servicio si se considera que tienen capacidad adquisitiva al estar

dentro de la poblacién econémicamente activa.
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2. Su domicilio, ;en qué zona de la ciudad de Cuenca se encuentra?

383 respuestas

@ Zona Rural
@ Zona Urbana

Ny

Figura 12. Ubicacion
Fuente: Autoria Propia

El 87,7% de las encuestadas tiene su residencia en la zona urbana, lo cual
beneficia de gran manera a la empresa, ya que Unicamente realizara entregas en la zona

urbana de la ciudad de Cuenca.

3. Indique su rango de ingresos mensuales.

383 respuestas

@ De 0$ a 150%
@ De 151$ a 300$
De 301% a 450%
@ De 451% a 600$
@ De 601% o mas.

4 26,9%

Figura 13. Ingresos
Fuente: Autoria Propia

Sin embargo, el 48,1% de las encuestadas manifesto tener ingresos iguales e
inferiores a $450 lo que se debe tomar en cuenta al momento de la fijacion de precios

pues debido a sus ingresos este grupo de personas corresponde a la clase media-baja.
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4) ;Cual es su estado civil?

383 respuestas

@ Casada

@ Soltera
Divorciada

@ Viuda

@ Union Libre

Figura 14. Estado civil
Fuente: Autoria Propia

El 55,4% de estas mujeres son solteras, pero el restante 44,6% tienen o han
tenido algun tipo de relacion lo que podrian indicar la existencia o no de hijos, esto nos
lleva a pensar que sus gastos estan mas limitados, lo cual podria beneficiar a la empresa
de cierta forma ya que el uso del servicio generaria un ahorro en vestimenta de las

clientas.

5) ; Alguna vez ha alquilado o alquilaria ropa por Internet, ya sea para un
evento formal, casual u otras ocasiones?

383 respuestas

® si
® No

Figura 15. Uso
Fuente: Autoria Propia

Un punto importante que se debe considerar es que la informacion obtenida

indica que un 36% de las encuestadas han alquilado o alquilarian ropa por internet
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anteriormente, debido a esto Armario Infinito debe centrar sus esfuerzos en promover el
uso del alquiler online dentro del mercado objetivo pues a pesar de la globalizacién en
que se vive, en la ciudad de Cuenca aun no es habitual realizar este tipo de servicios.
Para ello, la empresa debe inspirar y generar confianza en las mujeres ademas de
presentar ideas creativas e innovadoras para poder aumentar el interés de las usuarias

gue podrian alquilar y atraer a las usuarias que ya han alquilado anteriormente.

6) iCual es la razon por la que no habia recurrido o no recurriria a este
servicio?

264 respuestas

@ No tiene conocimientos sobre
empresas que ofrezcan este. ..

® Tiene dudas sobre la limpieza
y cuidado de las prendas us...

No se encuentra familiarizada
con el servicio.

@ No ha tenido la necesidad u...
@ No le gusta usar ropa ya utili....
@ La ropa que hay en alquiler...

® Las empresas de alguiler no...

Figura 16. Informacion
Fuente: Autoria Propia

En cuanto a la pregunta 6 que hace referencia a la razén por la que no habian
recurrido a este servicio. El 40,9% tiene dudas y no confia en la limpieza y cuidado de
las prendas, otra razén importante fue con un 17,8% que no le gusta usar ropa que ya
ha sido usada anteriormente. Este pensamiento esta arraigado a la cultura de la ciudad
de Cuenca, es por esta razén que la empresa debe enfocar sus esfuerzos en comunicar

e informar sobre el proceso de lavado y desinfeccion para que confien en el servicio.
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7) ;Conoce empresas que oferten el servicio de alquiler de prendas de
vestir?

383 respuestas

@S
® No

Figura 17. Competencia

Fuente: Autoria Propia
Se puede evidenciar que la mayoria de encuestadas desconoce que existan
empresas dedicadas al servicio de alquiler de prendas de vestir, solo un 16,2% tiene
conocimiento de empresas que ofrezcan este servicio, y dentro de las personas que

respondieron que si, nombraron las siguientes empresas:

- D’Novios.

- Glamour.

- Natigu.

- Vestidos y mas.

- De Mary’'s
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8) Independientemente de su respuesta anterior, ;estaria dispuesto a
alquilar prendas de vestir casuales por Internet mediante una
suscripcion mensual en nuestra empresa ARMARIO INFINITO?

383 respuestas

®si
® No

Figura 18. Aceptacion
Fuente: Autoria Propia

El nivel de aceptacion del servicio se ve reflejado en las encuestas con un 58,2%
de mujeres que harian uso del servicio que ofrece Armario Infinito mediante una
suscripcién mensual, lo cual representa a 223 mujeres de una muestra de 383
seleccionada.

9) ;Sigue las nuevas tendencias de moda?
223 respuestas

®si
® No

Figura 19. Tendencias
Fuente: Autoria Propia
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De las mujeres que contestaron que si harian uso del servicio, 72,2% siguen las
nuevas tendencias de moda. Un factor clave para poder ofrecer el servicio, ya que trata

de mantener siempre en tendencia a las usuarias.

10) ;Cuén importante son para usted los siguientes aspectos al momento de alquilar prendas

de vestir casuales o formales por Internet?

B Sin Importancia [l Poca Importancia naterente I Moderadan ortante [l Muy Importante

,JI_IJJJl.JLLUL

Precio mpleza y estado de 1a ropa Matca de prenda Diseflo ce las prendas Entrega a ¢ Disefio de ta pagina web

Figura 20. Aspectos Importantes
Fuente: Autoria Propia

En la pregunta 10 se dan a conocer los principales aspectos a considerar al
momento de usar el servicio. Entre las variables se nota la importancia para las clientas

del precio y de la limpieza de ropa.

- Precio: Muy Importante.

- Limpieza y estado de ropa: Muy Importante.
- Marca: Entre indiferente y Muy Importante.
- Tipo de prenda: Muy importante.

- Disefo de prendas: Muy importante.

- Entrega a domicilio: Muy Importante.

- Disefo de la pagina web: Muy Importante.
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11} ;Qué tipo de prendas de vestir le gustaria alquilar?

R i N EN: ENG

Abriges VestidosManas Camisyu/Blusas Pantalones Faidas Biarers/Chaguelss

Figura 21. Tipo de prendas
Fuente: Autoria Propia

La pregunta 11 revel6 el tipo de prendas de vestir que alquilaria con mayor

frecuencia, lo que dio como resultado lo siguiente:

- 1. Abrigos.

- 2. Vestidos.

- 3. Camisas/Blusas.
- 4. Pantalones.

- 5. Faldas.

- 6. Blazer/Chaquetas.

Segun la muestra analizada de posibles clientes el tipo de prenda que alquilarian
con mayor frecuencia serian abrigos y vestidos, esta informacion permite enfocar la

variedad de prendas a ofrecer.
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12) ;Cudles son las marcas de prendas de vestir que preferiria que se ofrezcan en el servicio
de alquiler?

- . 3 EE4 EES ENC BN EEG

AR MANGO STRADIVARIUS

T Y

BERSHKA FULL AND BEAR HEM SFERA Otras marcas de ropa

Figura 22. Marcas
Fuente: Autoria Propia

En la pregunta 12 se realiz6 un histograma de frecuencia para poder conocer las

preferencias de marcas dando como resultado el siguiente orden:

- Como marca preferida se tiene a Zara, con un 47,98% de personas que
seleccionaron a esta marca como preferida.

- En segundo lugar esta Mango, con un 34,08% de mujeres que seleccionaron
esta opcién en segunda posicion.

- Stradivarius esta en tercera posicion con un 32,73% de personas encuestadas
gue seleccionaron a esta marca como tercera opcion.

- Encuarto lugar se encuentra Bershka, con un 40,36% que ubicaron a esta marca
en cuarta posicioén.

- Pull and Bear se encuentra en quinta posicion con un 36,32% de mujeres que

ubicaron a esta marca en quinto lugar.
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- En sexto lugar se encuentra H&M, con un 39,91% de personas que
seleccionaron esta marca como sexta opcion.

- Sfera se encuentra en séptima posicion, con un 43,05% de mujeres que ubicaron
a esta marca en dicha posicion.

- Por ultimo, estan otras marcas diferentes a las propuestas, con un 57,84% que

ubican esta opcion en la ultima posicion.

13) ;Cuantos meses dentro del afio haria uso de la suscripcion?

223 respuestas

@ -2

® 35
6-8

@ 912

Figura 23. Frecuencia
Fuente: Autoria Propia

Para analizar la pregunta 13 se ha propuesto un cuadro en el cual se calculara el

numero de suscripciones promedio que harian uso al afio las clientes.

Tabla 8.
Suscripciones promedio
Tiempo que
haria uso de 1-2 3-5 6-8 9-12 Suscripciones
la suscripcion  veces veces veces veces promedio
al afio.

Porcentaje 20,2% 29,6% 25,6% 24, 7%

Maria Isabel Codejon Alvarez 81



UNIVERSIDAD DE CUENCA

Numero de
personas 45 66 57 55
Numero de
suscripciones 90 264 399 605 6

por persona

Fuente: Encuestas. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

De acuerdo a los resultados obtenidos de las encuestas respecto al nUmero de
meses al afio que harian uso del servicio las personas encuestadas en promedio se
obtuvo un resultado de 6 meses al afio, lo cual es muy buen resultado ya que se muestra
el interés por las personas encuestadas en utilizar el servicio.

14) ;Qué opcion de pago digital prefiere utilizar?
223 respuestas

@ Deposito o transferencia
bancaria

® Tarjeta de crédito o débito
PayPal

Figura 24. Forma de pago
Fuente: Autoria Propia

Dentro de las formas de pago seleccionadas por las personas encuestadas, la
preferida con un 50,2% es mediante tarjeta de crédito o débito, le sigue con un 44,8%

mediante deposito o transferencia y con un 4,9% mediante PayPal.
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15) ; Por qué medio digital le gustaria recibir informacion de nuestro
servicio?

223 respuestas

@ Correo Electronico
@ Facebook

@ Instagram

@ WhatsApp

@ Twitter

Figura 25. Canales de Informacion
Fuente: Autoria Propia

Se puede visualizar, debido a la era digital actual, que las personas encuestadas
prefieren recibir informacién sobre el servicio mediante redes sociales como Instagram
con un 39%, Facebook con un 21,1% o WhatsApp con un 15,2%, sin embargo un 24,7%
desearia recibir informacién mediante el correo electronico. Son datos importantes que
se analizaran en el Plan de Comunicacion para poder llegar de mejor manera a las

potenciales usuarias del servicio.

16) ; Le gustaria que la caja en la que recibe sus prendas sea reciclable o

tenga una funcionalidad extra?

223 respuestas

® sSi
® No

Figura 26. Funcionalidad Extra
Fuente: Autoria Propia
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Es muy importante mantener a la empresa dentro del uso de una economia
sostenible y enfocar a la misma en promover practicas ecolégicas como el reciclaje y
causar un menor impacto ambiental, es por eso que se preguntdé a las mujeres
encuestadas si les gustaria que el empaque tenga una funcionalidad extra, a lo cual

respondieron que Si con un 98,2%.

17) ;i Le gustaria que existiera una tienda fisica en donde pueda escoger
las prendas y probarselas, en vez de realizarlo por la pagina web?

223 respuestas

®si
® No

Figura 27. Espacio Fisico
Fuente: Autoria Propia

Dentro de la pregunta 17 se analiza la posibilidad de adoptar una tienda fisica
para que las usuarias puedan probarse las prendas y escoger cuales de ellas quisieran
gue les llegue en su caja, a la cual se obtuvo un resultado de 78,5% que les gustaria que
existiera una tienda fisica. Este resultado se tendra en cuenta para una posible apertura
en el futuro, ya que por la situacion econémica y de salud que esta atravesando el pais

y el mundo entero, se descartaria esta opcion actualmente.
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3.2. Estudio de la Demanda

Se puede definir a la demanda como el nUmero de productos que van a adquirir
los clientes, en un determinado periodo de tiempo y a distintos precios (Larroulet &
Mochon, 1995). Por lo tanto se estimara la demanda de mercado, la demanda de la
empresa y el numero de veces que el cliente haria uso del servicio al afio, mediante la

informacién recolectada en las encuestas.

3.2.1. Determinacion de la Demanda.
La demanda sera calculada mediante el porcentaje de personas que estaria
dispuesta a alquilar ropa por internet, de esas personas se calculara las que estan

dispuestas a alquilar en Armario Infinito.

Para conocer la demanda en nimero de suscripciones anuales se multiplicara
primero el porcentaje obtenido de cada opcion de respuesta por el mercado potencial
para conocer el nimero de personas que contestaron esa opcion, y ese valor obtenido
se multiplicar4 por el nimero de suscripciones por persona para obtener el total de

suscripciones anuales.

También se calculara la demanda de acuerdo al precio, seleccionado en la dltima
pregunta del cuestionario de aceptacion. Se multiplicara el total de suscripciones anuales

por el porcentaje total de personas que pagarian determinado precio.

Por ultimo para conocer la cuota de mercado correspondiente a la empresa, se
obtendra la razén de 1 sobre el nUmero total de empresas en la ciudad de Cuenca que
ofrezca el servicio de alquiler de ropa, y este valor se multiplicara por la demanda total

del mercado calculada en nimero de suscripciones al afio.
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Tabla 9.
Determinacion de la demanda
Clasificacion % Personas
Segmento de mercado 100% 124.263
Mercado Potencial 36% 44.735
Mercado Meta 58,2% 26.036
# suscripciones por % # #de
persona personas suscripciones
al afo
2 20,20% 5.259 10.518
4 29,60% 7.707 30.826
7 25,60% 6.665 46.656
11 24,70% 6.431 70.739
Demanda Total del
Mercado (# de 100% 26.036 158.739
suscripciones al afo)
Participacion Armario Infinito 20% 31.748

(# suscripciones al afio)

Suscripciones 15.874
semestrales

Fuente: Encuestas. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

Se estima que la demanda por numero de suscripciones anuales de Armario

Infinito serd de 31.748 en el segmento de mercado.

3.3. Estudio de la Oferta
La oferta de mercado se define como una combinacién de productos, servicios,
informacién o experiencias que son ofrecidos al mercado a distintos precios en un

periodo de tiempo, con la finalidad de satisfacer necesidades o deseos (Kotler &

Armstrong, 2012).
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Dentro de la ciudad de Cuenca no se han identificado empresas que se dediquen

al alquiler de ropa casual por suscripcion, sin embargo se puede determinar que existen

5 empresas de alquiler de ropa formal como vestidos elegantes y esmoquin, mediante

los resultados de la encuesta y el resultado de empresas registradas en Google Maps.

3.3.1. Competidores directos.

Si bien es cierto, dentro de la ciudad de Cuenca no existen empresas de alquiler

de ropa casual, sin embargo se han considerado como competidores directos a las

empresas que ofrecen servicios de alquiler de vestidos y esmoquin, ya que a pesar de

no ofrecer las mismas prendas, se dedican al alquiler de ropa.

Se escogieron las empresas mas mencionadas por los clientes en las encuestas

para realizar el analisis.

Tabla 10.
Competencia directa.
Empresas/ Glamour by Natigu D’Novios
Servicios Katty Vasquez
Servicio Alquiler y venta Alquiler y venta Alquiler y venta
de vestidos y de vestidos y de vestidos y
ternos de gala. ternos de gala. ternos de gala.
Horarios de 09:30-13:00 10:00-13:00 09:30-13:00
Atencion 14:00-19:30 14:30-19:30 15:00-19:00
Pagina web NO Sl Sl
Precios 50% en adelante, 60%$ en adelante, 100% en
1 prenda por 1 por 1 prenda por adelante, 1

dia. 1 dia. prenda por 1 dia.
Comunicacion Facebook Facebook Facebook
con el cliente Instagram Instagram Instagram
WhatsApp WhatsApp WhatsApp
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Pagina Web Pagina Web
Ubicacion Av. 12 de Abril César Davila Av. 12 de Abril
229 y Arirumba Andrade, Lucas 223y Aririmba
Vasquez
Métodos de Efectivo Efectivo Efectivo
pago Tarjeta de crédito Tarjeta de crédito Tarjeta de crédito
0 debito 0 debito o debito
Servicio a No No No

domicilio

Fuente: Encuestas y consulta directa.
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

Se observa que ningun establecimiento posee servicio a domicilio, su atencién
es bajo cita previa, su variedad de productos para alquiler se limita a vestidos y trajes de
gala, no todas disponen de pagina web y las que disponen, solamente sirve para difundir

informacion bésica.

Es por esto que Armario Infinito debe diferenciarse de la competencia en cuanto
a variedad en las prendas, servicio a domicilio y por medios electrénicos, evitando
desplazamiento del cliente y ahorrandole tiempo. También es importante diferenciarse

en precio de acuerdo a las prendas ofertadas.

3.3.2. Competidores indirectos.
Como competidores indirectos se pueden mencionar a las tiendas de venta de
ropa importada, que dispongan de las mismas marcas y prendas que las que se ofrecen
en el servicio de alquiler. Dentro de la ciudad de Cuenca se identificaron 6 tiendas

reconocidas en la ciudad, algunas de ellas ubicadas en el centro historico.

e Blau Barcelona
¢ Aldanny boutique

e LeC & Coat Cuenca
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e André Fiore Cuenca
e Anto Carboné

e Traffic Store

Sin embargo no se debe olvidar las personas que venden prendas de estas
marcas por redes sociales, que ingresan al pais sin pagar impuestos. Estas personas

también se considerarian competidores indirectos.
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CAPITULO IV: PLAN DE MARKETING

4.1. Objetivos

4.1.1. Objetivo general.

Formular un plan de marketing como herramienta para establecer estrategias que
permitan una correcta toma de decisiones y contribuyan a la consecucioén de los objetivos

de la empresa Armario Infinito.

4.1.2. Objetivos especificos.

e Determinar el segmento de mercado al cual estara dirigido el servicio y
desarrollar estrategias de acuerdo a sus caracteristicas.

e Realizar un mix de marketing en el cual se definan variables de producto,
precio, plaza, promocidn, personas, procesos y posicionamiento.

e Formular estrategias que permitan introducir la marca y posicionarla dentro
del mercado.

e Estructurar un presupuesto y un cronograma del plan de marketing para
conocer cudles son los costos en los que va a incurrir la empresa y cuando

se van a desarrollar las estrategias.

4.2. Segmentacion

4.2.1. Demografica.

Los esfuerzos de marketing estaran dirigidos a mujeres de la ciudad de Cuenca,

interesadas en la moda y en las Ultimas tendencias, entre edades de 18 a 45 afios.

4.2.2. Psicografica.
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Las usuarias del servicio se caracterizan por tener un perfil de mujeres
trabajadoras, con poco tiempo para comprar ropa pero interesadas en seguir las
tendencias de moda. Su estilo de vida es moderno, con un gran nimero de eventos

sociales a los cuales quieren asistir siempre con ropa en tendencia.
4.2.3. Por ventajas buscadas.

Las usuarias mas activas en cuanto a eventos sociales buscan variedad y
diversidad en las prendas y marcas, asi como disminuir el gasto en este rubro; las
usuarias con menos tiempo para hacer sus compras buscan un servicio rapido, con
entrega a domicilio y de calidad que les permita ahorrar tiempo y estar a la moda; las
usuarias que estudian buscan renovar su armario sin tener que gastar gran cantidad de
dinero; sin embargo la mayoria espera que se les garantice el buen estado de las

prendas usadas.
4.2.4. Conductual.

La empresa busca crear una conducta de lealtad por parte de las usuarias al
ofrecer el servicio por medio de una suscripcién mensual y la adaptacién del plan a la
necesidad y los gustos de la usuaria. Asi como una conducta de pertenencia a un grupo
de mujeres amantes de la moda que quieren dejar atras el consumismo desenfrenado

para verse bien.

4.3. Estrategias de acuerdo al ciclo de vida del servicio

4.3.1. Estrategias de introduccién.

e Publicidad centrada en las redes sociales, bombardeo de informacién con el

fin de que se conozca el servicio a ofertar en la Ciudad de Cuenca.
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e Regalos para clientes pioneros como accesorios y cosméticos.

e Precio especial por introduccion, este serda mas bajo al normal por tres meses

hasta ganar un parque de clientes suscriptores.
4.3.2. Estrategias de crecimiento.

e Promociones temporales: si se suscriben dos clientes, se otorgara un
descuento del 10% en el precio por tres meses.

e Promociones de descuento por épocas especiales del afio.

e Campafas con influencers para que promocionen el servicio entre sus
seguidores.

e Acceso a contenido gratuito como articulos de moda, ultimas tendencias y
foros sobre economia sostenible y moda para suscriptoras.

e Incorporacion de un local fisico.
4.3.3. Estrategias de madurez.

e Publicidad estratégica en ciertas fechas del afo.

e Sorteo entre las suscriptoras que mayor tiempo hayan utilizado el servicio
para regalar un mes de prendas gratis.

e Seguimiento post venta para determinar la satisfaccion de los clientes a

través de encuestas que pueden llenarlas en la pagina web.

4.3.4. Estrategias de declive.
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e Venta de las prendas que aun estén en buen estado a precios asequibles
entre las suscriptoras.

e Incorporar un nuevo servicio de alquiler de accesorios como carteras y
zapatos, asi poder reinventarse y poder ampliar el portafolio de productos.

e Determinar nuevas preferencias de los clientes, para asi incrementar el
catalogo de marcas y tallas, respondiendo a la demanda de las usuarias.

e Implementar el servicio de alquiler de ropa para bebés hasta los tres afios ya
gque durante este tiempo se suele comprar ropa que en poco tiempo ya no les

gueda, asi se ahorrarian su dinero.

4.4, Mix de Marketing

4.4.1. Producto.

4.4.1.1. Niveles de Producto.

1
; - PRODUCTO POTENCIAL
recios asequibles :
x . 1
Catalogo online con ; PRODUCTO AUMENTADO
servicio a domicilio '
e — [ ]
Ropa limpia en buen estado . PRODUCTO ESPERADO
i
n
1 -
/ Prendas de vestir a la medida \ T — PRODUCTO GENERICO
L]

BENEFICIO CENTRAL

/ Necesidad de vestir

Figura 28. Niveles de Producto
Fuente: Autoria Propia.

i
\

4.4.1.2. Definicion del producto y sus variables.

e Marca del Servicio.
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Logotipo ( h
i
Al
Nombre
ARMARIO INFINITO
Slogan NEVER IS ENOUGH

Figura 29. Marca del servicio
Fuente: Autoria Propia.

e Estilo y Disefio del servicio.

Armario Infinito al ser una empresa de alquiler de prendas de vestir, su principal
enfoque son prendas casuales para ocasiones especiales como reuniones sociales o de
trabajo y eventos. Se toma este enfoque ya que, para generar confianza en los clientes
y al tener la certeza de tratarse de ropa un poco mas formal, no sera de uso diario, lo

gue provoca mayor seguridad en los clientes al momento de su uso.

En cuanto a la pagina web, asi sera la manera en la que se presentara y la

metodologia de uso para obtener el servicio.

El enlace de la pagina web es https://isacodejon.wixsite.com/website, dominio

que sera cambiado posteriormente al adquirir el servicio de hosting por

www.armarioinfinitoec.com.
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ARMARIO INFINITO

¢COMO FUNCIONA?

Figura 30. Metodologia de uso para obtener el servicio.
Fuente: Autoria Propia.

e Empaque.

El envase que se va a utilizar para enviar las prendas, serd una caja de carton
reciclable de diferentes medidas segun las prendas que sean enviadas en el mes, que
tendra una funcionalidad extra. De la caja de cartdn se podran desprender perchas para
colgar ropa, que estarAdn semi-cortadas con la forma, para que la clienta solo la
desprenda y la use. La caja contara con el logotipo de la marca y en su interior estaran

detalladas las especificaciones de cada prenda y condiciones de uso.

Tamafio de la caja: Largo 50 cm, Ancho 25 cm, Alto 20 cm.
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Figura 31. Empaque
Fuente: Autoria Propia.

Figura 32. Perchas de carton
Fuente: Autoria Propia.

o Etiqueta.

Todas las prendas en el interior de la caja contardn con sus respectivas etiquetas
gue contendran el logotipo de la empresa, y en la cual estara detallada la marca de la

prenda, la talla, un codigo de barras y su valor real en tiendas.

Tamafio de la etiqueta: Largo 10 cm, Ancho 5 cm.
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TALLA
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Figura 33. Etiqueta
Fuente: Autoria Propia.

e Tamafos, tallas y presentaciones.

Marcas, Tipo de prenda y Tallas.

Marcas Tipo de prenda Tallas

Zara Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

Mango Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers
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Stradivarius Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

Bershka Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

Pull & bear Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

H&m Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

Sfera Vestidos Extra small
Abrigos Small
Chaquetas Medium
Faldas Large
Camisas-Blusas Extra Large
Pantalones
Blazers

Fuente: Consulta directa.

Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

4.4.1.3. Tecnologia utilizada para la presentacién del servicio.

Catalogo online por medio del cual, los clientes pueden navegar y seleccionar

prendas de acuerdo a gustos y preferencias. El sistema después de la seleccion del

Maria Isabel Codejon Alvarez
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cliente aleatoriamente escogera 10 prendas las mismas que, seran empacadas y

enviadas hacia su domicilio.

4.4.1.4. Estrategias.

e Ofrecer diferentes planes de acuerdo a las necesidades del usuario,
planes formales o especiales de acuerdo a ciertas fechas y épocas del
afo.

¢ Innovar en las prendas ofrecidas en el servicio, agregando planes para
nifios y hombres también.

e Ofrecer también accesorios como bolsos, zapatos o accesorios dentro

de los planes mensuales.

4.4.2. Precio.

Armario Infinito busca generar rentabilidad por medio de las suscripciones que
hagan las usuarias del servicio de alquiler de ropa, para de esta manera ser

autosustentable con una visién a largo plazo.

El método de fijacién de precios se hara con base a un margen de rentabilidad
sobre los costos y gastos que se incurran en la generacion del servicio. El precio
establecido sera mensual, por el alquiler de 10 prendas durante 1 mes. Para el calculo

del precio (ver Capitulo VI).

4.4.2.1. Estrategias de precios.
e Precio especial por introduccion, este serd mas bajo al normal por tres

meses hasta ganar suscriptores.
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e Promociones temporales: si se suscriben dos personas se otorgara un
descuento del 10% en el precio por tres meses.

e Promociones de descuento por épocas especiales del afio como
navidad, mes de la madre, etc.

e Descuento en el mes del cumplearios de la suscriptora.

4.4.3. Plaza.
La plaza es un punto de gran importancia en el mix de marketing, ya que es el
lugar fisico o virtual en el cual se podra interactuar con el cliente y el cliente tendra acceso
al servicio. Para el modelo de negocio planteado, se utilizara el canal directo por un

medio virtual que sera la pagina web.

4.4.3.1. Disefio de territorio de ventas.

Tabla 12
Diserfo de territorio de ventas

ETAPAS DEL DISENO DE TERRITORIO DE VENTAS

1. Elegir una Ciudad: Cuenca

unidad basica de Sector: Urbano

control. Clase social: Media
Sexo: Mujeres
Edad: 18 — 45 afios

Segmento de mercado: 124.263 personas

2. Calcular el Demanda potencial: 44.735personas
potencial de Mercado Meta: 26.036 personas
mercado.
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Durante el primer afio de funcionamiento de la
empresa, unicamente contara con un vendedor. Esta
persona se encargara de la entrega de los paquetes
de ropa que ofertara la empresa como esencia
fundamental de su servicio, usando la moto que

consta como activo en la inversion inicial.

4. Realizar

andlisis delacarga

3 entrega por hora, 8 horas de trabajo por dia, 5 dias

laborables por semana, 48 semana de trabajo por afio

de trabajo. Carga laboral por afio: 1920 horas

# Entregas por afo: 5760 paquetes
5. Ajustar los Los territorios tentativos quedan planteados tal como
territorios se disefio inicialmente.
tentativos.
6. Asignar los El vendedor que contratard la empresa debera
territorios a los abarcar la totalidad de los territorios tentativos
vendedores. definidos previamente.

Fuente: Consulta directa.

Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

4.4.3.2. Disefio de canales de distribucién aptos para el servicio.
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- Canal Directo.

Armario Infinito asume todas las funciones de distribucion hasta
que llegue a las manos del consumidor, debido a que no solamente se
necesita entregar el paquete sino también recoger el anterior. Los
paquetes llegaran al domicilio de la usuaria y al momento de retirarlo se
debera realizar una inspeccion de las prendas en presencia de la usuaria
para evitar inconvenientes posteriores, por lo tanto la entrega realizara la
propia empresa que contara con motocicletas para la distribucion en la

zona urbana de la ciudad de Cuenca.

Se identifica ventajas de usar este medio como el de lograr una
relacion directa con las usuarias que garantiza una comunicacién con las
mismas, el personal serd debidamente preparado y capacitado para
atender las necesidades que estas puedan tener. Se puede tener control
de la imagen de la organizacién y asi evitar errores y garantizar que la

entrega sea la que las usuarias solicitaron y en el tiempo establecido.

La desventaja principal que se identifica de mantener un canal
directo es la alta inversidon para mantener los activos necesarios, como
por ejemplo el vehiculo de reparto, en este caso la motocicleta. También
se puede mencionar los esfuerzos necesarios y capacitaciones para que
los repartidores cumplan con las politicas de la empresa y realicen

correctamente su trabajo.
El analisis de costos se establecera en el Capitulo VI.

- Internet como Canal de Distribucion.
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Se usara Internet como canal de distribuciébn ya que Armario
Infinito sera un Negocio Electrénico, se emplearé el comercio electronico,
es decir, el proceso de adquisicion del servicio se lo hara apoyado por
medio de internet al contar con una pagina web en la que se llevaran a
cabo todos los procesos desde la suscripcion hasta la entrega. Con la
ayuda del Marketing Electrénico la empresa comunicara sobre el servicio

a través del Internet mediante las redes sociales de Armario Infinito y de

la pagina web.

Usar este medio ofrece la posibilidad de abarcar mayor demanda
e incurrir en menos costos al no tener un espacio fisico. Para las usuarias
les brinda la ventaja de tener disponibilidad de la informacion 24 horas y
de la comodidad, que hoy en dia es un factor muy valorado para los

clientes.

Si bien es cierto en los resultados de las encuestas un 78,5% de
mujeres respondieron que les gustaria que existiera un espacio fisico para
escoger las prendas y probarselas, sin embargo, por la situacion
econdmica y de salud que vive actualmente el pais, por el momento no se
implementara un espacio fisico, sin rechazar la posibilidad de hacerlo en

un futuro.
4.4.3.3. Determinacion de la presencia fisica

Para el modelo de negocio planteado, la presencia fisica estad determinada por la

pagina web, https://isacodejon.wixsite.com/website (el dominio se cambiara

posteriormente a www.armarioinfinitoec.com), mediante la cual se podra informar sobre
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coémo funciona el servicio, los precios de suscripcion, medios de pago, prendas, términos

y condiciones, entre otros.

Dentro de la misma se podra realizar la suscripcién, pagar y crear un perfil para
seleccionar las prendas que la usuaria desee recibir en su caja, como también acceder

a los foros y blog de la comunidad de Armario Infinito.

ARMARIO INFINITO

UN ARMARIO
ILIMITADO

Figura 34. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.

ARMARIO INFINITO

CONOCENOS

Figura 35. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.
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ARMARIO INFINITO

;COMO FUNCIONA?

Figura 36. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.

ARMARIO INFINITO

Contactanos

Figura 37. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.
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Elige tu BOX

40

Figura 38. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.

ARMARIO INFINITO

40 USS

Figura 39. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.
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BOX

Figura 40. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.

ARMARIO INFINITO

LA MODA EN TIEMPOS DE COVID

-

Figura 41. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.
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Figura 42. Pagina Web Armario Infinito
Fuente: Autoria Propia.

4.4.3.4. Estrategias.

e Realizar un sitio web intuitivo y atractivo para la usuaria, en el cual
quiera navegar revisando tendencias, fotos de outfits o prendas, para
gue su experiencia con Armario Infinito sea completa.

e Crear una plataforma de pagos segura, que genere confianza a la
usuaria para que pueda realizar su pago, de manera sencilla y
garantizada.

e Ofrecer un chat dentro de la pagina web para garantizar que las
consultas de la usuaria sean respondidas de manera inmediata y

minimizar el tiempo de espera.

4.4.4. Promocion.

La promocién es fundamental para el marketing de la empresa, de esta manera

se intentara aumentar la demanda del servicio y fidelizar al usuario que ya se encuentra
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suscrito. Dentro de las herramientas, se encuentran anuncios publicitarios, promociones

de ventas, banners, entre otros.
4.4.41. Plan de Comunicacion.

e Obijetivos.

- Vender el servicio a las usuarias, ofreciéndoles paquetes atractivos de
prendas para conseguir la suscripcion.

- Informar de manera constante e insistente sobre el proceso de lavado
y desinfeccién de prendas para eliminar las dudas de la usuaria sobre
la limpieza de las prendas.

- Interactuar con el cliente y atraer su atencion, a través del uso de la
pagina web en donde se describiran los paquetes y sus
caracteristicas, ademas de que se recibirAn sus comentarios y
recomendaciones.

- Obtener ganancias por las suscripciones.

- Fomentar buenas relaciones humanas internas y externas.

- Evaluar el interés por el servicio para poder crear el deseo de

consumao.

e |nstrumentos de comunicacion.
- Publicidad: a través de redes sociales, estas seran Facebook e
Instagram y correo electrénico. Tendran informacién detallada del

servicio.
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e
- Marketing Directo: La informacion se haré llegar a las usuarias
mediante la implementacion de la pagina web, ya que es una tienda
online.
- Promociones de ventas: Para estimular la demanda a corto plazo se
otorgardn promociones tales como: precio especial por introduccion,

este sera mas bajo por tres meses hasta ganar suscriptores, otra es

la suscripcion de dos personas se otorgara un descuento del 10%.

4.4.4.2. Publicidad.

e Ruta de persuasion central.

Se utilizara la ruta de persuasién central, para de esta manera
centrarnos en dar informacién clara y precisa para que el usuario tenga

todos los recursos cognitivos para tomar la decision de utilizar el servicio.
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/Te gustaria
tener ropa
para estrenar
siempre?

i Armario Infinito es una

_l i empresa dedicada a

: brindar un servicio de
calidad en cudnto a

alquiler de ropa casual.

ARMARIO INFINITO

A un precio de 40%
mensuales recibirds 10
prendas en tendencia por
mes.

@armario.infinito

@armario.infinito

www.armarioinfinito.com

Figura 43. Persuasién central
Fuente: Autoria Propia.

o Facebook.

Gracias a los resultados obtenidos del estudio de mercado
realizado, se sabe que un 21,1% de personas encuestadas prefiere recibir
informacién por ese medio. Por lo tanto se comprara espacio publicitario en
esta red social y se abrird una pagina que permanecera siempre activa,
brindando informacién sobre el servicio, como también contenido gratuito

para fidelizar a la usuaria.
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Dentro de la red social mencionada se utilizarAn herramientas

como:

- Videos explicativos sobre como suscribirse al servicio mediante
nuestra pagina web

- Videos explicativos sobre como hacer uso del servicio.

- Videos explicativos sobre la limpieza y desinfeccion de las prendas.

- Contenido escrito y en fotografias sobre ultimas tendencias e
informacion sobre nueva mercaderia.

- Comentarios y sugerencias.

- Contacto con clientes.

- Informacion sobre la pagina web y acceso al link directo.

- Concursos y giveaways de la empresa y con marcas 0 empresas

aliadas para ganar seguidores.

e [nstagram.

Esta red social es la mas seleccionada por las usuarias, con un
39%. Por lo tanto se creard una cuenta de empresa para conseguir

seguidores y de esta manera llevarlos a que se suscriban y usen el servicio.

Dentro de esta red social también se puede pagar publicidad como
publicaciéon o como historia. Se hara uso de las herramientas estadisticas
dentro de la red social que permite hacer un seguimiento del

comportamiento de los seguidores y posibles usuarios.

Se utilizaran herramientas como:
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- Videos explicativos sobre el servicio y la limpieza de las prendas.

- Videos y fotos sobre como combinar las prendas recibidas.

- Atraccion de seguidores mediante “challenges” mensuales que
consisten en subir una foto con su ropa del mes y usar los hashtags
#miarmarioinfinito #armarioinfinito.ec #outfitarmarioinfinito. De las
personas participantes se elegird una ganadora por sorteo, que
recibir4 descuento en el préximo mes.

- Sorteos y concursos con empresas aliadas.

- Promociones especiales para los seguidores.

- Utilizacion de la seccion de videos Reels, en temas de moda para
conseguir mas seguidores.

- Utilizacion de Influencers de moda destacados de la ciudad para dar

a conocer el servicio y que lo recomienden.

e Correo Electronico.

Dentro de esta herramienta se enviaran correos masivos en fechas
especiales de las usuarias registradas como cumpleafos, asi como para
informar sobre eventos, promociones por fechas especiales, venta de

prendas de colecciones pasadas o lanzamiento de nueva coleccion.
4.4.4.3. Marketing Directo.

Dentro de la pagina web se encontraran herramientas informativas
como videos, fotos y texto para que la usuaria tenga conocimiento sobre

cdmo usar el servicio. Dentro de la misma se encontrara un catalogo de las
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prendas disponibles en el mes para las usuarias registradas y el acceso a

un blog con informacién sobre moda.

Se realizaran también promociones por este medio como
descuentos “flash” en el precio de la suscripcion para las personas que

ingresen en un determinado tiempo.

4.4.4.4. Promocion de ventas.

e Objetivos de promocién de ventas.
- Incrementar el nUmero de usuarios del servicio.
- Fidelizar a nuestros usuarios.
- Incrementar la utilidad del negocio.
- Atraer nuevos segmentos de mercados.
- Dar a conocer el servicio que ofrece la empresa.
- Impulsar a la etapa de lanzamiento del servicio.

- Disminuir la temporalidad del uso del servicio.

e Tipos de promocién de ventas.

Promociones al Consumidor: mediante promociones como
descuentos, ofertas, regalos, precios especiales por temporadas, sorteos,
venta de prendas de temporadas pasadas, etc. se busca en primer lugar
dar a conocer el servicio que ofrece la empresa al mercado cuencano, con
el objetivo de atraer mayor mercado y a la vez premiar la fidelidad de

nuestros actuales clientes.
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Dependiendo el ciclo de vida de la empresa, se crearan
promociones como por el alquiler de 10 prendas en el caso de tener hijos

bebes, se adicionara prendas para el nifio o nifia.

4.4.45. Presupuesto plan de medios.

El presupuesto del plan de medios es fundamental para conocer el

valor monetario de aplicar las estrategias definidas.

Tabla 13.
Presupuesto plan de medios

Presupuesto (Primer Afio)

Medios Actividades Valor
Presupuestado
Facebook - Publicidad Pagada 200%
- Sorteos 100%
- Concursos 50%
- Promociones 100%
Instagram - Publicidad pagada en historias 150%
- Publicidad pagada Feed 100%
- Publicidad por medio de 400%
Influencers
Total $1.100,00

Fuente: Consulta directa. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

4.4.4.6. Plan de Medios.

Tabla 14.
Plan de medios primer cuatrimestre

Primer Cuatrimestre

Medios Actividades Enero Febrero Marzo Abril
1 2341 23412 3 4 12324
Facebook - Publicidad X X X X X X
Pagada X X X
X X X
- Sorteos
X X
- Concursos
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AL

Promociones

Instagram

- Publicidad
pagada en
historias

- Publicidad
pagada Feed
- Publicidad
por medio de
Influencers

Fuente: Consulta directa. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

Tabla 15.

Plan de medios segundo cuatrimestre

Segundo Cuatrimestre

Medios

Actividades

Mayo

Junio

Julio

Agosto

1

2341 23412 3412314

Facebook

- Publicidad
Pagada

- Sorteos

- Concursos

Promociones

X

X

X X X

X

X

X

X

Instagram

- Publicidad
pagada en
historias

- Publicidad
pagada Feed
- Publicidad
por medio de
Influencers

Fuente: Consulta directa. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez
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Plan de medios tercer cuatrimestre

Tercer Cuatrimestre

Medios

Actividades

Sept.

Dic.

1

2341 23412 3 412314

Facebook

- Publicidad
Pagada

- Sorteos

- Concursos

Promociones

X

X X

X XX XX

X

Instagram

- Publicidad
pagada en
historias

- Publicidad
pagada Feed
- Publicidad
por medio de
Influencers

Fuente: Consulta directa. )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

4.45. Personas.

4.4.5.1. Delimitacion de las personas.

Para este apartado se deben analizar y estructurar todas aquellas estrategias de

retencién de clientes que ayudaran a crecera la empresa ademas de todos los

involucrados que estén detras del buen funcionamiento.

4.45.2. Involucrados.

Maria Isabel Codejon Alvarez
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*Persona encargada de |la
importacion y selecciéon de la
Gerente prendas en tendencia, y el
manejo de la empresa en
general.

*Persona encargada de
Contador llevar la contabilidad de
la empresa.

*Persona encargada del
Ni=lyle1e1g0  monitoreo de los canales de
“llellsiisn  comunicacion como pagina web
y redes sociales de la empresa.

*Persona encargada de
ordenar la mercaderia, recibir
los pedidos y despacharlos
para ser entegados

*Persona

encargada de
entregar y recibir
los pedidos en el
domicilio del
cliente y revisar el
estado de |las
prendas.

Figura 44. Involucrados
Fuente: Autoria Propia.

4.4.5.3. Estrategias de retencioén de clientes.

e Personalizar mensajes y ofertas: al momento de la creacién de una
cuenta para poder hacer los pedidos, Armario Infinito registrara al
cliente para poder hacerle conocer sobre avisos, ofertas y descuentos
gue se brinden, tomando en cuenta que esta accion sera un poco mas

personal ya que, debido a compras anteriores se podra armar un
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paquete propio para cada cliente de acuerdo a gustos y preferencias
anteriormente identificadas.

e Proactividad en el servicio de atencién al cliente: debido a que, el
servicio es por medio de una pagina web, se presentaran videos donde
el cliente pueda ver el funcionamiento de la pagina y asi facilitar y
mejorar su experiencia en la misma, ademas, se exhibiran outfits para
ayudar a tomar mejores decisiones o brindar nuestras perspectivas.

e Preguntar a los clientes que necesitan: por medio de la pagina web, una
herramienta importante seria preguntar que necesitan de esta manera,
la pagina se encarga de dar sugerencia de acuerdo a los filtros que el
cliente escoja.

e Uso de redes sociales: es una de las mejores herramientas para retener
al cliente ya que, por medio de estas se pueden generar vias de
comunicacion directas que ayudan a construir buenas relaciones con
los clientes. Por medio de estas tanto la empresa como el cliente puede
estar a la espera de recomendaciones, se pueden leer experiencias
anteriores, se puede identificar la percepcién que los usuarios tienen
sobre la marca, ayudando a mejorar la retencion.

e Sorpresas a clientes: las sorpresas por lo general causan adiccién a las
compras por lo que, Armario Infinito puede incorporar regalos,
sorpresas a los clientes, ya que, al estar dirigido a mujeres, ellas
siempre estan a la espera de adicionales que complementen sus

pedidos, entonces seria de gran ayuda regalos que demuestren a las
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lealtad a la marca.

4.4.6. Procesos.

clientas que son especiales y de esta manera, reforzar la conexion y

Los procesos son fundamentales para poder tener control sobre la empresay las

actividades que se realizan en la misma. De igual manera nos permiten tener

identificados procedimientos a seguir para llegar a los objetivos planteados y poder

ofrecer un servicio de calidad y eficiente en sus procesos.

4.4.6.1. Definicion de los principales procesos.

El usuario ingresa a

Después de informarse
sobre el servicio selecciona

ls\

NO

El usuario selecciona el plan

mensual de su preferencia

mediante el botdn ELEGIR.

INICIO s
la pagina web. la pestafia SUSCRIBETE.
Debe registrarse
NO g
mediante Facebook,
-] «—
Google o con el correo
electronico.
Sl

Motorizado retira el
paquete y revisa el
estado de las prendas
una vez finalizado el
tiempo de uso.

‘ Tarjeta de Crédito/Debito

PayPal

Transferencia
bancaria o
depdsito

Se genera la facturay
comprobante de pago

—

Envio de comprobante a
compr@armaricinfinite.com

—

Motorizado recoge

el paquete y
entrega ala
usuaria.

Encargado de bodega
revisa el pedido y forma el
paquete para ser enviado.

El sistema
selecciona 10

prendas aleatorias.

Acceso a prendas
disponibles y blog.

—

Usuario selecciona “me
gusta” al minimo de

prendas que desea recibir,

FIN
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=

Figura 45. Flujograma de procesos
Fuente: Autoria Propia.

4.4.7. Posicionamiento.

La principal variable de posicionamiento de la empresa es el precio, ya que se
ofreceran en alquiler 10 prendas por un precio mucho menor que la competencia directa
e indirecta, puesto que los precios del alquiler en la competencia directa rondan los 100$
por 1 prenda y dentro de la competencia indirecta el precio de venta de una prenda es

en promedio 50%.

Armario Infinito busca también con esta estrategia de posicionamiento basada en
el precio, que un mayor niumero de personas puedan hacer uso del servicio debido a la
crisis econdmica causada por la pandemia del Covid-19. Esto va a permitir que la marca
se posicione en el mercado por ser una opcidn econdmica de acceder a prendas de

marcas internacionales y renovar su armario mes a mes.

Otras variables como la calidad del servicio, permitirAdn mantener a la usuaria
dentro del servicio y que utilice la suscripcion mas veces al afio; y la identidad permitira
fidelizar a las usuarias mediante la creacion de una comunidad de mujeres
empoderadas, amantes de la moda pero con una conciencia social y en busca de una

economia circular.
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CAPITULO V: ESTUDIO TECNICO

5.1. Cadena de Valor

La Cadena de Valor tiene como fin la evaluacion de la situacion de la empresa
mediante la desintegracion de las actividades para poder establecer estrategias que

hagan posible el desarrollo de una ventaja competitiva (Quintero & Sanchez, 2006).

INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA \

| 1
ADMINISTRACION DE RECURSOS HUMANOS
ACTIVIDADES P | |
DE APOYO

| |
DESARROLLO TECNOLOGICO
| i
o

| i
ABASTECIMIENTO

— | o e e e |

LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MERCADOTECNIN  SERVICIO
INTERNA EXTERNA Y VENTAS

ACTIVIDADES PRIMARIAS

Figura 46. Cadena de Valor
Fuente: (Porter M. , 2010)

Es importante mencionar que algunas actividades de apoyo se relacionan con

actividades primarias, que se muestran en la imagen con lineas entrecortadas.

5.1.1. Actividades primarias.

Las actividades primarias son aquellas que se relacionan con el desarrollo del

producto o servicio y con su comercializacion (Porter M. , 2010).
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5.1.1.1. Logistica Interna.

Son las actividades que se relacionan con la recepcién, almacenaje y

distribucion del producto (Porter M. , 2010).

Los proveedores principales de Armario Infinito van a ser las empresas
de ropa, en este caso Zara, Mango, Bershka, Stradivarius, Pull and Bear, H&M
y Sfera (se analizara en el Capitulo VI si es mas conveniente para la empresa
comprar la mercaderia en el exterior o en el pais), mediante las cuales se
adquiriran los productos a ser alquilados y se enviaran a la empresa de

transporte y logistica.

En el caso que sea mas conveniente comprar en el exterior, la empresa
MAITSA Customs Brokerage se encargara de enviar la mercaderia desde
Espafa hacia Ecuador, realizar el proceso de nacionalizacién de la mercaderia
en aduana y el transporte hacia la ciudad de Cuenca. Si la mercaderia es
comprada o distribuida desde las tiendas localizadas en las ciudades de Quito
y Guayaquil, la empresa Fletimpex Ecuador se encargaria de transportar la
mercaderia hacia la ciudad de Cuenca. Es importante mencionar que al recibir
la mercaderia, el encargado debera contar con la guia de remision para verificar

la entrega del pedido completo.

En cuanto al proveedor de las cajas en las cuales se empacaran las
prendas para ser entregadas al cliente y las etiquetas, se contara con la

empresa Cartones Nacionales S.A.l. Cartopel.

Una vez que la mercaderia llegue a la ciudad, se almacenaran en una

bodega en la ciudad de Cuenca y se procedera a la actualizacién del inventario
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y catdlogo en linea segun la disponibilidad de cada prenda. Las prendas

deberan ser almacenadas en un lugar cerrado evitando que sufran dafios o

algun tipo de deterioro.

Es importante tener un control y manejo de inventarios preciso para
evitar ofrecer prendas que se encuentran en ese momento en alquiler o ya no
estén disponibles. El inventario se renovara parcialmente cada 6 meses de
acuerdo a la temporada entrante, y las prendas en inventario de la temporada

pasada se venderan a precios con descuentos mediante la pagina web.
5.1.1.2. Operaciones.
Actividades en las cuales se centra el giro del negocio (Porter M. , 2010).

Dentro de las actividades de operacion, la empresa no transforma
materia prima, sino ofrece un servicio mediante el producto principal que son
las prendas de vestir, por lo tanto la actividad principal dentro de la operacién

del negocio se centra en la venta del servicio mediante la pagina web.

La empresa encargada de la creacion de la pagina web de acuerdo a
las caracteristicas que la empresa requiere serd Qbit, la cual ademas de la
creacion y el mantenimiento de la pagina web, proveera el dominio y hosting
para Armario Infinito. Esta empresa implementar4 un sistema de seleccién
aleatoria de las prendas que el usuario haya seleccionado “me gusta” dentro de

su perfil y se formaran los paquetes a enviar.

El encargado de bodega se encargara de revisar los pedidos y armar las

cajas con las prendas seleccionadas para ser enviadas.
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Parte de las operaciones de la empresa también incluye el lavado y
desinfeccion de las prendas para ponerlas a disposicion nuevamente de los
usuarios. Para esta actividad la empresa se asociara con Lava Cuenca, que

asistirq a la empresa con el lavado y desinfeccién de las prendas con productos

gue sean poco nocivos para conservar el estado de la misma.
5.1.1.3. Logistica externa.

Son actividades que se relacionan con el producto terminado y su

distribucion (Porter M. , 2010).

Dentro de las actividades de logistica externa, la actividad principal de
la empresa es la entrega de la caja con las prendas a alquilar en el domicilio de

la usuaria y el retiro de la misma finalizado el tiempo de uso.

Para esta actividad, se contard con un empleado y el medio de
transporte propio de la empresa para que realice la entrega de las cajas y las
retire concluido el plazo de uso. El empleado ademas de entregar y retirar las
cajas, debera revisar detalladamente el estado de las prendas que entrega y
gue recibe. Para esto contara con una guia en la cual debera seleccionar si la

prenda cumple o no con algunas caracteristicas.

En cuanto al servicio post venta, una vez finalizado el tiempo de uso del
servicio, se enviard mediante correo electrénico una encuesta de satisfaccion
del usuario, las mismas que seran analizadas periédicamente como medio de

retroalimentacion para mejorar la calidad del servicio.

5.1.1.4. Marketing y ventas.
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Dentro de estas actividades se encuentran las que estan enfocadas a dar

a conocer el producto o servicio, promociones y asi lograr la atraccién de los

clientes (Porter M. , 2010).

Armario Infinito enfocara sus esfuerzos de marketing en publicidad y
promocién mediante redes sociales y plataformas virtuales como Facebook e
Instagram, correo electrénico y la pagina web, en la cual se encontrara también el
catalogo de prendas disponibles y blogs de moda para que el usuario interactie

en la misma.

Los precios se fijaran mediante un margen de utilidad seleccionado con

base a los costos que incurre la empresa y los precios en el mercado.
5.1.1.5. Servicios.

Estas actividades son las que buscan de forma adicional, satisfacer al

cliente después de realizada la venta, para lograr su fidelizacién (Porter M. , 2010).

El servicio post venta de la empresa se centrara en conocer la satisfacciéon
del cliente en cuanto al servicio ofertado, mediante una encuesta enviada por

correo electronico.
5.1.2. Actividades de apoyo.

Son actividades que apoyan a las actividades primarias agregando valor al

producto o servicio (Porter M. E., 2008).

5.1.2.1. Infraestructura de la empresa.
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e Area Contable.- La empresa contara con un area contable, encargada de
realizar declaraciones de impuestos, registro diario de suscripciones, pagos
a proveedores, pago al IESS, entre otras actividades contables y
financieras.

e Area Administrativa.- El area administrativa estara a cargo de la gerencia
general, que cumplird con funciones de planificacion, organizacion,
direccion y control de todas las actividades realizadas en la empresa.

e Area Comercial.- Dentro del area comercial se contara con personal
encargado de la atencién al cliente, parte fundamental para la satisfacciéon
del usuario y la fidelizacion del cliente al servicio.

5.1.2.2. Administracion de recursos humanos.

La gerencia general sera la encargada de realizar las contrataciones de
personal de ser necesario. Basandose en el manual establecido para cada funcion
y los requisitos que se presentan en el mismo. Las actividades de elaboracion de
roles de pago y pago de obligaciones con el IESS ya seran cubiertas por el area

contable.
5.1.2.3. Desarrollo tecnolégico.

Dentro del desarrollo tecnol6gico, la empresa hara uso de TIC's para

mejorar el trabajo realizado por los empleados y facilitar algunas tareas.

Se contratard un servicio de internet banda ancha empresarial con Punto
Net para garantizar el buen funcionamiento de la atencion online de la empresa,
parte fundamental ya que la empresa manejara su atencién al cliente Gnicamente

por este medio.
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Se adquiriran computadoras que soporten las necesidades y

especificaciones del software y pagina web creados para ofrecer el servicio.
5.1.2.4. Abastecimiento.

Ademas de las prendas de vestir que van a ser alquiladas mediante el
servicio ofrecido, que se especificd anteriormente, es necesario adquirir mobiliario,

suministros de oficina y limpieza.

Dentro de la bodega donde se almacenan y distribuyen las prendas de
vestir, es necesario para un correcto control de inventario y mantenimiento de las
prendas, adquirir percheros y estantes, ademas de perchas para colgar ciertos

articulos.

Es necesario también adquirir una mesa de trabajo para armar las cajas y
escritorios para ubicar las computadoras, desde donde trabajard la parte

administrativa, contable y de servicio al cliente.
Por ultimo también se adquirirdn suministros de oficina y de limpieza.

5.2. Plan de Operaciones

5.2.1. Mapa de procesos.
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PROCESOS ESTRATEGICOS

PLANIFICACION GESTION
ESTRATEGICA FINAMCIERA
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= SERVICIO AL CLIENTE DESARROLLO 6
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PROCESOS DE APOYO
CAPITAL HUMANO GESTION DE EVALUACION DE MARKETING
INVENTARIO PROVEEDORES

Figura 47. Mapa de procesos
Fuente: Autoria Propia.

5.2.2. Descripcion de procesos.
5.2.2.1. Procesos estratégicos.
¢ Planificacién estratégica:
Proceso muy importante para el correcto desarrollo de la empresa,
que servirA para la implementaciéon de planes que permitan alcanzar

propésitos y objetivos. Este proceso estara a cargo de la gerencia general,
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en cuanto a la elaboracion y a la gestion para la consecucion de los
objetivos planteados.
e Gestion financiera:

El departamento de contabilidad junto con la gerencia general seran
los encargados de la gestion financiera mediante la elaboracion de
presupuestos semestrales y el cumplimiento de los mismos, asi como
también la gerencia general sera la encargada de controlar todas las
operaciones financieras de la empresa para una administracion efectiva de
los recursos.

5.2.2.2. Procesos claves.
e Venta del servicio y atencion al cliente:

El principal proceso es la venta del servicio ofrecido, proceso
realizado en linea de forma auténoma por el usuario. Sin embargo este
proceso debe ir acompafiado del soporte del area de atencion al cliente, el
cual debe proporcionar al usuario solucién a todos los inconvenientes al
momento de adquirir el servicio y asesorarle en su compra. De este proceso
estara encargado el area de servicio al cliente bajo la supervisiéon del
gerente general.

e Compras:

Este proceso estara a cargo del gerente general, e involucra desde
la identificacion de necesidades, analisis y seleccién de proveedores e
importacion y nacionalizacion de productos (de ser el caso). Para esto se
establecera un plan de compras semestral basado en el presupuesto

realizado por la misma gerencia en conjunto con el area financiera.
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La gerencia sera la encargada de realizar los convenios y contratos

con los proveedores y emitir la autorizacion de pago.
e Investigacion y desarrollo:

El proceso de investigacion y desarrollo estara a cargo de la
gerencia general en conjunto con atencion al cliente, generando nuevas
ideas desde las necesidades que presenten los usuarios. También implica
la investigacién acerca de las tendencias segun cada temporada asi como
el analisis de nuevos proveedores de prendas de vestir que puedan
satisfacer las necesidades y requerimientos de los usuarios.

5.2.2.3. Procesos de apoyo.
e Capital Humano:

El proceso de analisis y seleccion de talento humano estara a cargo
de la gerencia general, que se basara en los requerimientos expuestos en
los respectivos manuales de funciones para cada puesto. Se realizara una
pre-seleccion basada en el cumplimiento de requisitos segun el CV,
seguido de una entrevista a los pre-seleccionados de los cuales se elegira
la persona que ocupara el puesto de trabajo.

e Gestion de inventario:

La gestidn de inventario y el proceso que conlleva estard a cargo
del area de bodega, la cual estard encargada de recibir mercaderia,
almacenarla y actualizar el inventario en el sistema, de igual manera
cuando se despacha mercaderia. El inventario se renovara cada seis
meses casi en su totalidad. Al tratarse de una empresa de servicio de

alquiler el sistema registrara con cédigos cada prenda y el encargado al
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armar las cajas que seran entregadas en el dia, registrara las prendas que
salen de bodega y al recoger las cajas de usuarios que finalizaron el tiempo
de uso, después del proceso de lavado y desinfeccion, registrara las
prendas que ingresan nuevamente a bodega.
e Evaluacion de proveedores:

Este proceso, como se menciond anteriormente, estara a cargo de
la gerencia general. Para el mismo, se analizardn diferentes puntos
importantes como el disefio, la calidad, los precios, plazos de entregas,

confiabilidad y capacidad de negociacion.

Tabla 17.
Ficha de evaluacion de proveedores

Ficha de evaluacién de proveedores

Proveedor
Producto
Criterios Peso Puntuacion Total

Disefio 20%

Calidad 30%

Precios 20%

Plazos de entregas 10%

Confiabilidad 10%

Capacidad de negociacion 10%

Total 100%

Fuente: Autoria propia )
Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

e Marketing:
Los procesos de marketing estaran a cargo del area comercial, el

cual ademas de gestionar las relaciones con los clientes mediante la
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atencion y servicio al cliente, realizaré todas las actividades de publicidad
y promocion en conjunto con la gerencia general, mediante redes sociales,

correo electronico y la pagina web. Para estos procesos es necesario el

uso de herramientas de ilustracién para la creacién de material.

5.3. Plan de Talento Humano

Parte fundamental para el funcionamiento correcto de la empresa y la
consecucion de los objetivos son las personas que estan dentro, es por esta razén que
es importante que los trabajadores se sientan motivados con sus actividades, para que

las cumplan buscando siempre la consecucién conjunta de los objetivos.

Para esto, es importante contar con un organigrama que permita establecer las
conexiones entre trabajadores, asi como las funciones y los requisitos que estos deben

cumplir para realizar las actividades de un puesto de trabajo en especifico.

5.3.1. Organigrama.

GERENTE GENERAL
AREA AREA AREA
COMERCIAL FINANCIERA OPERATIVA
l l BODEGUERO
ATENCION AL CONTADOR
CLIENTE REPARTIDOR
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Figura 48. Organigrama
Fuente: Autoria Propia.

5.3.2. Manual de Funciones.

INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL PUESTO GERENTE GENERAL
AREA O DEPARTAMENTO ADMINISTRATIVA
AREA COMERCIAL, FINANCIERA'Y
DEPENDIENTES OPERATIVA.

OBJETIVO DEL PUESTO
Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades administrativas,
financieras, comerciales y de talento humano de Armario Infinito.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
- Realizar proceso de importaciones de mercaderia y nacionalizacion de
la misma.
- Administrar efectivamente los recursos que dispone la empresa.
- Realizar y cumplir los planes operativos anuales y regirse al
presupuesto establecido.
- Representar legal, juridica y extrajudicial a la empresa.
- Tomar decisiones en cuanto a inversion, contratos y ubicacion de
cargos.
- Controlar que las actividades de sus dependientes, que se realicen
correctamente y dentro de las funciones establecidas.
- Efectuar el proceso de seleccion y contratacion de personal.
- Realizar evaluacion de desempefio de la empresa.
- Oftras actividades afines a su cargo que requiera la empresa.

REQUISIROS PARA EL PUESTO
1 0 2 afos de experiencia realizando

EXPERIENCIA LABORAL : o
trabajos similares.

Conocimiento en importaciones y

HABILIDADES ECUAPASS, Paquete Office, Nivel

medio de inglés.
Titulo profesional de tercer nivel en

FORMACION Administracion de empresas,
economia o carreras afines.

Figura 49. Manual de funciones Gerente General
Fuente: Autoria Propia.
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INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL PUESTO CONTADOR/A
AREA O DEPARTAMENTO FINANCIERA
DEPENDIENTES NINGUNO

OBJETIVO DEL PUESTO

Llevar la contabilidad de la empresa y presentacion de informacion financiera
confiable y oportuna para la toma de decisiones, cumpliendo las obligaciones
tributarias y contables ante los organismos de control, superintendencia de
compafias, SRl y el IESS.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Elaborar estados financieros y presentarlos ante las entidades de
control.

- Realizar el proceso de compra de insumos necesarios para el
funcionamiento de la empresa.

- Cumplir con obligaciones legales de la empresa.

- Realizar gestiones de pagos a personal, servicios basicos e IESS.

- Llevar registro diarno de suscripciones del servicio.

- Registrar y realizar facturas, de proveedores como de clientes.

- Llevar control de libros generales de compra y venta mediante facturas
y realizar la declaracion de impuestos.

- Llevar el control del inventario.

Otras actividades afines a su cargo que requiera la empresa.

REQUISIROS PARA EL PUESTO

EXPERIENCIA LABORAL 1 0 2 arios de experiencia realizando
trabajos similares.
HABILIDADES F’E_xquete O_fﬂce y pIe_u!aformas para
ingresar informacion contable.
: Titulo profesional de tercer nivel en
FORMACION Contabilidad y Auditoria o similares.

Figura 50. Manual de funciones Contador/a
Fuente: Autoria Propia.
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INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL PUESTO ATENCION AL CLIENTE
AREA O DEPARTAMENTO COMERCIAL
DEPENDIENTES NINGUNO
OBJETIVO DEL PUESTO

Gestionar el contacto con el cliente y la presencia de la marca en los canales
de comunicacion.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
- Responder los mensajes enviados por el cliente y atender sus
requerimientos mediante la pagina web, correo electronico y redes
sociales.
- Elaborar contenido digital informativo v promocional para presentar la
marca y el servicio mediante la pagina web, correo electrénico y redes
sociales.
- Manejar las redes sociales de la empresa diariamente.
- Crear un vinculo entre la marca y los usuarios.
- Presentar reportes mensuales con estadisticas de alcance y
resultados de la gestion realizada.
- Ofras actividades afines a su cargo que requiera la empresa.

REQUISIROS PARA EL PUESTO

EXPERIENCIA LABORAL 1 0 2 afios de experiencia realizando
trabajos similares.

Manejo de ilustrador, redes sociales y

HABILIDADES
Office.
Titulo profesional de tercer nivel o
FORMACION tecnologia en Marketing o carreras
afines.

Figura 51. Manual de funciones Atencién al Cliente.
Fuente: Autoria Propia.
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INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL PUESTO BODEGUERO/A
AREA O DEPARTAMENTO OPERATIVA
DEPENDIENTES NINGUNO

OBJETIVO DEL PUESTO
Custodiar, controlar y participar en la gestion y distribucion de inventario en
bodega.
FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES
- Receptar la mercaderia en bodega, supervisando la total entrega de
las prendas u objetos.
- Ingresar la informacién del inventario al sistema vy las facturas de
proveedores.
- Mantener el orden del inventario en bodega, resguardando la
integridad y estado de las prendas.
- Preparar las cajas que van a ser despachadas diariamente.
- Realizar un itinerario semanal de entregas y pedidos para ser
entregado al repartidor.
- Verificar el estado de las prendas entregadas por el usuario.
- Enviar las prendas usadas a lavado y desinfeccion, manejando
siempre un formulario de despacho y recepcion de prendas
- Reportar e informar a la gerencia sobre faltante de insumos de oficina
0 limpieza de la bodega.
- Otras actividades afines a su cargo que requiera la empresa.

REQUISIROS PARA EL PUESTO
EXPERIENCIA LABORAL 1 0 2 afios en cargos similares.

Conocimiento en tecnologias de la
informacion y control de inventarios.
Titulo técnico en logistica y
distribucién o afines.

HABILIDADES

FORMACION

Figura 52. Manual de funciones Bodeguero/a
Fuente: Autoria Propia.
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INFORMACION BASICA

NOMBRE DEL PUESTO REPARTIDOR/A
AREA O DEPARTAMENTO OPERATIVA
DEPENDIENTES NINGUNO
OBJETIVO DEL PUESTO

Realizar la funcion logistica del servicio de Armario Infinito.

FUNCIONES Y RESPONSABILIDADES

- Recolectar los paquetes diarios que seran entregados al usuario.

- Recibir el plan de entrega diario y realizar el recorrido cumpliendo con
el horario establecido de entrega.

- Entregar los paquetes al usuario.

- Retirar los paquetes una vez finalizado el tiempo de uso.

- Revisar minuciosamente el estado de cada prenda frente al usuario.

- Llevar un control y cuidado del vehiculo utilizado para realizar su
trabajo.

- Verificar y firmar los documentos entregados al salir de la bodega, al
entregar y recoger los pedidos y al volver a bodega.

- Solicitar presupuesto semanal para el combustible del vehiculo.

- Oftras actividades afines a su cargo que requiera la empresa.

REQUISIROS PARA EL PUESTO

EXPERIENCIA LABORAL 1 0 2 afios en trabajos similares.
HABILIDADES Etica profesional, puntual y cumplido.
FORMACION Chofer con camet de conducir
profesional.

Figura 53. Manual de funciones Repartidor
Fuente: Autoria Propia.

Andlisis Juridico Legal

Para el analisis juridico legal se definen cuales son los requisitos para el

funcionamiento de la empresa dentro de la ciudad de Cuenca.

Para empezar con las actividades en primer lugar se debe constituir la empresa

en la Superintendencia de Compaiiias para lo cual se seguiran los siguientes pasos:
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e Reservar un nombre.

El nombre de la empresa es ARMARIO INFINITO. Una vez escogido, se
procedera a verificar en la Superintendencia de Compafiias que no haya otra

empresa con el mismo nombre.

e Elaborar los estatutos.

Es el contrato social que regira a la sociedad y se validan mediante una

minuta firmada por un abogado.

e Abrir una “cuenta de integracion de capital”.

Esto se realizara en cualquier banco del pais. Los requisitos basicos, que

pueden variar dependiendo del banco, son:

- Poseer un capital minimo de $800 para compafiia anonima.

- Una Carta de socios en la que se debe detallar la participacién de cada uno
de los socios.

- 2 Copias de cédula y papeleta de votacion de cada uno de los socios.

- Después se debe pedir el “certificado de cuentas de integracion de capital”.

e Elevar a escritura publica.

Se realizara ante notario Publico y llevara consigo la reserva del nombre, el

certificado de cuenta de integracién de capital y la minuta con los estatutos.

e Aprueba el estatuto.
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Se llevara también la escritura publica a la Superintendencia de Compaiiias,

para su revision y aprobacion mediante resolucion.
e Publicar en un diario.

La Superintendencia de Compafiias entregara 4 copias de la resolucién y un

extracto para realizar una publicacion en un diario de circulacién nacional.

e Obtener los permisos municipales.
- Pagar la patente municipal
- Pedir el certificado de cumplimiento de obligaciones

e Inscribir la compaiiia.

Con toda la documentacion anterior, se procedera a inscribir a la sociedad en
el Registro Mercantil de la ciudad donde fue constituida la empresa (en este caso

Cuenca).
e Realizar la Junta General de Accionistas.

Se debe realizar4 una Junta con los socios (de ser el caso) dénde deben
nombrar a los representantes legales de la empresa, segun se haya definido en los

estatutos.
e Obtener los documentos habilitantes.

Con la inscripcion en el Registro Mercantil, la Superintendencia de

Companias entregara los documentos para abrir el RUC de la empresa.

e Inscribir el nombramiento del representante.
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En el Registro Mercantil se inscribird el nombramiento del administrador de
la empresa designado en la Junta de Accionistas, con su razén de aceptacion. Esto

debe ocurrir dentro de los 30 dias posteriores a su designacion.
e Obtener el RUC

El Registro Unico de Contribuyentes (RUC) se obtiene en el Servicio de

Rentas Internas (SRI), con:

- Elformulario correspondiente debidamente lleno.

- Original y copia de la escritura de constitucion.

- Original y copia de los nombramientos.

- Copias de cédula y papeleta de votacion de los socios.

- Una carta de autorizacion del representante legal a favor de la persona que
realizara el tramite correspondiente.

e Obtener la carta para el banco

Con el RUC, la Superintendencia de Compafiias entregara una carta dirigida

al banco donde se abrié la cuenta, para poder disponer del valor depositado.

Realizados estos pasos, ya se podra hacer la constitucién de la compafia
anénima. El tiempo estimado para la terminacion del tramite es entre tres semanas

y un mes.
5.4.1. Consideraciones.
La escritura de fundacion contendra:

- Ellugary fecha en que se celebre el contrato;
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- El nombre, nacionalidad y domicilio de las personas naturales o juridicas
gue constituyan la compafiia y su voluntad de fundarla;

- El objeto social, debidamente concretado;

- Su denominacion y duracion;

- Elimporte del capital social, con la expresion del nUmero de acciones en
que estuviere dividido, el valor nominal de las mismas, su clase, asi como
el nombre y nacionalidad de los suscriptores del capital;

- Laindicacion de lo que cada socio suscribe y paga en dinero o en otros
bienes; el valor atribuido a éstos y la parte de capital no pagado;

- El domicilio de la compafiia;

- Laforma de administracion y las facultades de los administradores;

- Laformay las épocas de convocar a las juntas generales;

- Laforma de designacion de los administradores y la clara enunciacién de
los funcionarios que tengan la representacion legal de la compaiiia;

- Las normas de reparto de utilidades;

- La determinacion de los casos en gque la compafiia haya de disolverse
anticipadamente; vy,

- Laforma de proceder a la designacion de liquidadores.
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CAPITULO VI: ANALISIS ECONOMICO Y FINANCIERO

El analisis econémico y financiero va a permitir establecer la viabilidad y
rentabilidad del negocio, analizar la inversion necesaria para la creacion de la empresa,

proyectar flujos y establecer el precio de venta, entre otros puntos importantes a estudiar.
6.1. Estudio de costos y gastos

Como primer punto del andlisis, se realizard un estudio de costos fijos, variables
y gastos para poder determinar de acuerdo a los valores establecidos, el precio del
servicio. Tomando también como referencia los precios del mercado en cuanto al servicio

de alquiler de ropa, mencionados en el Capitulo Il (ver Tabla 10).
6.1.1. Costos Variables.

Dentro de los costos variables inmersos en el servicio se han detectado el
combustible de la moto que realiza las entregas, el costo del lavado y desinfectado

de prendas y el packing y etiquetas.

En cuanto al combustible de la moto, cabe recalcar que las entregas se
realizaran Uunicamente dentro de la zona urbana de la ciudad de Cuenca. Para
estimar el costo del combustible de la moto, se tomaron como datos referenciales,
la superficie de Cuenca en kildbmetros cuadrados en este caso 72,32 km?, el
consumo promedio de litros de gasolina por kilbmetro siendo 0,02 litros por
kilbmetro y el costo del combustible en litros en la ciudad 0,46$ por litro, dividido
para el nimero de paquetes a entregar. Cabe mencionar que son costos

referenciales, ya que el costo real dependera de la ubicacién del usuario.
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En el lavado de prendas y desinfectado, es importante mencionar que no
todas las prendas pasaran por el mismo proceso y se tendrd un convenio con la

empresa encargada para mantener los costos por paquete.

Dentro del packing y etiquetas se realiz6 una observacion en cuanto a los
precios de mercado, teniendo como resultado un promedio de 0,5$ el costo de la

caja y 0,05% por etiqueta.

COSTO VARIABLE $6,10|/paquete
COMBUSTIBLE MOTO $0,10|/paquete
LAVANDERIA ROPA $5,00|/paquete
PACKING Y ETIQUETAS $1,00|/paquete

Figura 54. Costos variables
Fuente: Autoria Propia.

6.1.2. Costos fijos.

Para los costos fijos se consider6 el costo de mano de obra referente al
servicio en si, repartidor y bodeguero, la depreciacién de la ropa, con una vida util

de 2 afios y la depreciacion de la moto con una vida Gtil de 5 afios.

COSTO FIIO \ $35.067,07|
MANO DE OBRA $8.312,80
DEPRECIACION ROPA $26.604,27| semestral
DEPRECIACION MOTO $150,00

Figura 55. Costos Fijos
Fuente: Autoria Propia.
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6.1.3. Gastos fijos.

En cuanto a los gastos fijos se consideraron los gastos por arriendos,
incluido el pago de agua y luz, el gasto en publicidad de acuerdo al presupuesto
de plan de medios (ver Tabla 13), los sueldos del personal administrativo, el
mantenimiento de la moto y de la pagina web, el pago de internet, suministros de
oficina y limpieza, la depreciacion de equipos de computo con una vida Gtil de 5

afos y la depreciacion de muebles y enseres con una vida Gtil de 10 afios.

Es importante mencionar que todos los valores estan calculados de forma

semestral, ya que se realizaran inversiones semestrales de acuerdo al cambio de

temporada.
MANO DE OBRA $8.312,80
DEPRECIACION ROPA $26.604,27| semestral
DEPRECIACION MOTO $150,00
GASTO FIJO | $23.087,62|
ARRIENDO (INCLUYE AGUA Y LUZ) $1.500,00
PUBLICIDAD $550,00
PERSONAL ADMINISTRATIVO $19.596,12
MANTENIMIENTO MOTO $80,00
MANTENIMIENTO PAGINA WEB $450,00| semestral
INTERNET $300,00
SUMINISTROS OFICINA Y LIMPIEZA $80,00
DEPRECIACION EQUIPOS DE COMPUTO $405,00
DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES $126,50

Figura 56. Gastos fijos
Fuente: Autoria Propia.

6.1.4. Capacidad.
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La capacidad que tendré la empresa se divide en cuanto a la capacidad de
la moto especificada en el Capitulo IV (ver Tabla 12) y la capacidad en cuanto a la
disponibilidad de prendas para realizar las cajas, determinado por la inversion del
total de prendas y la rotacién de las mismas durante el semestre, permitiendo
realizar 1800 cajas por semestre con la inversion inicial. Dato que se tomara en

cuenta para estimar los costos variables totales y en consecuencia el precio del

setrvicio.
ANO1
CAPACIDAD ANUAL (moto) 5760|:
semestral 2880
mensual 480|:
CAPACIDAD ANUAL (inversion en prendas) Afio 3600
semestre 1 1800}
mensual 300|:
Figura 57. Capacidad
Fuente: Autoria Propia.
6.1.5. Precio.

Para la determinacién del precio se considero el valor del costo total por
paquete incluidos los gastos fijos mas un margen de utilidad del 51,08% sobre
costos y gastos, obteniendo como resultado un precio sin IVA de 58,03% y con IVA
de 64,993%. Siendo un precio bastante bajo en comparacion con el mercado, ya que
el servicio mas econémico en el mercado es de 50,00% por una sola prenda que
se puede utilizar un dia. El servicio de Armario Infinito ofrece 10 prendas para su

uso durante 30 dias.
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GASTO FIJO $12,83
COSTO FJO $19,48
COSTO VARIABLE $6,10
COSTO TOTAL $38,41
MARGEN UTILIDAD 51,08%
PVP $58,03
PVP INCL IVA $64,99

Figura 58. Precio

Fuente: Autoria Propia.

6.2. Plan de Inversiéon

Para comenzar con el negocio se considera una inversion total de

165.438,03$%, la misma que sera financiada por los socios en un 48,36% y mediante

financiamiento externo un 51,64%. Dentro de la inversion inicial se han considerado

los egresos necesarios para que la empresa pueda iniciar sus actividades, dentro de

los cuales estan la inversion inicial de ropa, la compra de la moto, equipos de

computacién, muebles y enseres, la inversion inicial en marketing (ver Anexos 2 y 3),

asi como también los gastos de constitucidén (ver Anexo 5) y el capital de trabajo (ver

Anexo 4).
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PLAN DE INVERSION

EN DOLARES i
Rubros/Afios ANO 0 (2020)
EGRESOS
Compra de Ropa $119.187,11
Adquisiciones $8.160,00
Moto $1.500,00
Equipos de computacion $4.050,00
Muebles y Enseres $2.610,00
Marketing $600,00
Gastos de Constitucion $6.702,00
Capital de trabajo $30.788,92
Efectivo $30.788,92
Egresos Totales $165.438,03
FINANCIAMIENTO
Capital propio $80.000,00
Préstamo $85.438,03
Financiamiento Total $165.438,03

Figura 59. Plan de Inversion
Fuente: Autoria Propia.

6.2.1. Financiamiento.

APORTE INDIVIDUAL DE LOS SOCIOS

$20.000,00

NUMERO DE SOCIOS

4

Recursos Propios |Aporte Socios $80.000,00
Recursos Ajenos Préstamo $85.438,03
$165.438,03

Figura 60. Financiamiento
Fuente: Autoria Propia.

Para el financiamiento externo se realizara un préstamo para la inversion inicial

de 85.438,03% en la Cooperativa Jardin Azuayo, ya que es la entidad financiera que tiene

una menor tasa para crédito comercial prioritario PYMES, en comparaciéon con las demas

entidades.
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Es importante mencionar que se realizara posteriormente en el primer semestre
de operacion otro préstamo a la misma entidad de 36.000$ para capital de trabajo, ya
gue en el primer semestre no se contard con el ingreso por la venta de las prendas
usadas, sin embargo la empresa desde el segundo semestre de operacion puede

funcionar con el flujo operativo generado.

TASAS DE DESCUENTO
TASA DE INTERES TASA DE INTERES
ENTIDAD N N
(CREDITO) Anual (POLIZA) Anual
Banco Central 11,83% 7,99%
Cooperativa Jardin Azuayo 11,00% 9,10%
Cooperativa JEP 11,20% 8,50%
Mutualista Azuay 11,83% 7,05%
Banco Pichincha 11,23% 4,00%
Banco Pacifico 11,83% 5,75%
Banco del Austro 11,23% 6,00%
Produbanco 11,23% 5,83%
Banco de Guayaquil 11,83% 6,00%
Figura 61. Tasas de interés
Fuente: Autoria Propia.
CREDITO INVERSION | 85.438,03|
TABLA DE AMORTIZACION CREDITO INVERSION
ANOS SALDO INICIAL | PAGO CAPITAL |PAGO INTERES| PAGO TOTAL |SALDO FINAL
1 $85.438,03 $13.718,81 $9.398,18 $23.116,99 $71.718,22
2 $71.719,22 $15.227,88 $7.889,11 $23.116,99 $56.491,34
3 $56.491,34 $16.902,95 $6.214,05 $23.116,99 $39.588,39
4 $39.588,39 $18.762,27 $4.354,72 $23.116,99 $20.826,12
5 $20.826,12 $20.826,12 $2.290,87 $23.116,99 $0,00
CREDITO CAPITAL DE TRABAIO | $ 36.000,00 |
TABLA DE AMCORTIZACION CREDITO CAPITAL DE TRABAJO
ANOS SALDO INICIAL | PAGO CAPITAL |PAGO INTERES| PAGO TOTAL |SALDO FINAL
1 $36.000,00 $10.771,67 $3.960,00 $14.731,67 $25.228,33
2 $25.228,33 $11.856,55 $2.775,12 $14.731,67 $13.271,78
3 $13.271,78 $13.271,78 $1.459,90 $14.731,67 $0,00

Figura 62. Tablas de amortizacion

Fuente: Autoria Propia.

Maria Isabel Codejon Alvarez




jE% UNIVERSIDAD DE CUENCA

el e oo

6.3. Proyecciones

Para que la empresa pueda posicionarse en el mercado es importante que este
centrada en el crecimiento de la misma en los primeros afios de operacion, por lo tanto,
ya que no se cubre todavia la demanda de suscripciones semestrales para Armario
Infinito (ver Tabla 9), se ha decidido proyectar un crecimiento del 8% anual en compras,

por lo tanto aumentara la capacidad y en consecuencia las ventas.

|Crecimiento Anual ‘ 8%

Figura 63. Crecimiento anual
Fuente: Autoria Propia.
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6.3.1. Proyeccién con incrementos.

Para realizar las proyecciones, se utilizaron variables como el crecimiento poblacional y la inflacion de Ecuador y de
Espafa, debido a que esta variable influye en la compra de las prendas, ya que se decidi6 realizar la compra e importacién
desde dicho pais (ver Anexo 2), y se sacaron los factores inflactores (ver Anexo 1) que se multiplicarian posteriormente por

el valor en délares de las compras y ventas, tomando en cuenta también el porcentaje de variacién del tipo de cambio Euro-

Délar en los ultimos 3 afios de -0,798%.

1 PROYECCION INICIAL
ANOO 1 2 3 4 5 6

0 1 2 3 4 5 b 7 8 9 10 11 12
Compras Incrementos / Unidades 3000 3000 3000 3240 3240 3.499 3.499 3.779 3.779 4.081 4.081 4.408 4.408
Compras Incrementos/ Dolares S 1064175 108.484 |5 108484 (S 1215575 121557 |5 138.443|$ 138443|S 160.505|S 160505 |5 189.330|S 189.330(S 227.208|S 227.208
Venta Servicio Incremento/ Paquetes 1.800 1.800 1.800 1.944 1.944 2.100 2.100 2.267 2.267 2.449 2.449 2.645
Venta Servicio Incremento /Dolares § 106477 |5 106.477|S 108.365|S 117.034|S 118.958|S 128.475|S 130.780 |5 141.243|$§ 143.708|§ 155.204|S 157.898 |S 170.530
Ventas Ropa S 84.013|§ 85.645|S5 85.645|S 95.966|S 95.966|S 109.297 |5 109.297 | S 126.714 (S 126.714|§ 149.471|S 149.471
Precio de Venta S 59,15 | § 59,15 |6 60,20 | $ 60,20 [ § 61,19 (5 61,19 (5 62,29 | § 62,29 [§ 63,38 | S 63,38 [ § 64,48 | S 64,48

Figura 64. Proyeccién con incrementos
Fuente: Autoria Propia.
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6.4. Punto de equilibrio

Para conocer el punto de equilibrio en cantidades se dividio los costos y gastos
fijos para la resta entre el precio y el costo variable, obteniendo un punto de equilibrio
de 1.120 paquetes semestrales o ingresos de 64.986,30$% que deberia alcanzar la

empresa en el primer semestre del afio 2021 se puedan cubrir costos y gastos.

COSTO FIJO+GASTO FIJO

$58.154,69

COSTO VARIABLE

$6,10

PRECIO

$58,03

PUNTO DE EQUILIBRIO

1120|# de paquetes semestral

187|# de paquetes mensual

CANTIDAD
PUNTO DE EQUILIBRIO S 64.986,30 |Semestral
DOLARES S 10.831,05 |mensual

MARGEN DE CONTRIBUCION

89%|

Figura 65. Punto de equilibrio

6.5. Estado de Resultados Proyectado

Gracias al estado de resultados es posible calcular la utilidad o perdida que la
empresa podria obtener al finalizar el periodo. Lo cual se realizé restando los ingresos

menos los costos y gastos proyectados, 15% de participacion de trabajadores y 25% de

impuesto a la renta.

Fuente: Autoria Propia.
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ESTADO DE RESULTADOS "ARMARIO INFINITO"

(En délares)
0 1 2 3 4 5 6

Rubros/Afios 2020 2021(81) 2021(S2) 2022 (81) 2022(S2) 2023 ($1) 2023 (82) 2024 (1) 2024 (82) 2025 (81) 2025(82) 2026 (81) 2026 (S2)
INGRESOS $105.476,98  $190.49045|  $194.01047)  $202.67968  $214.92375]  S224.44039)  $240.07733]  §250.539,75]  $270.42198)  $28191859]  $307.369,33]  $320.001,19
(-)cosTOS $46.047,07)  S12637661  $127.92687) 513207339  S141.877,74)  S147.04804)  $159.71293|  $166.25295]  $182.799,35|  $191.112,16]  $212.73098]  $223.39585
(=)UTILIDAD BRUTA $60.429,91 $64.113,83 $66.083,60 $70.606,29 $73.046,01 $77.392,35 $80.364,40 $84.286,79 $87.622,63 $90.806,43 $94.638,35 $96.605,54

MARGEN BRUTO 57% 3% 34% 35% 3% 34% 33% 34% 32% 32% 31% 30%
(-JGASTOS OPERACIONALES $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62 523.087,62 $23.087,62 $23.087,62 $23.087,62
(=)UTILIDAD OPERACIONAL $37.342,29 $41.026,21 $42.995,98 $47.518,67 $49.958,39 $54.304,73 §57.276,78 $61.199,17 $64.535,01 $67.718,81 $71.550,73 $73.517,92
(-) GASTOS FINANCIEROS $0,00 59.398,18 $3.960,00\ $7.889,11 $2.775,12 $6.214,05 $1.459,90 $4.354,72 $0,00) $2.290,87) 50,00 50,00
(=)UTILIDAD ATI $37.342,29 $31.628,03 $39.035,98 $39.629,56 $47.183,27 $48.090,68 $55.816,89 $56.844,45 $64.535,01 $65.427,93 $71.550,73 $73.517,92
(-) Participacion trabajadores (15%) $5.601,34 $4.744,20 $5.855,40 $5.944,43 $7.077,49 $7.213,60 $8.372,53 $8.526,67 $9.680,25 $9.814,19 $10.732,61 $11.027,69
(-)Impuesto a a Renta (25%) 57.935,24 56.720,96 $8.295,14 $8.421,28 $10.026,45 $10.219,27 $11.851,09 $12.079,44 513.713,69 $13.903,44 $15.204,53 $15.622,56
(=)UTILIDAD NETA $29.407,06 $24.907,07 $30.740,83 $31.208,28 $37.156,83 $37.871,41 $43.955,80 $44.765,00 $50.821,32 $51.524,50 $56.346,20 $57.895,36
(=)UTILIDAD NETA ANUAL $54.314,13 $61.949,11 $75.028,24 $88.720,80 $102.345,81 $114.241,56

Figura 66. Estado de resultados
Fuente: Autoria Propia.

En el afio 2021 se espera obtener una utilidad neta de 54.314,13$. Es importante mencionar que dentro de los ingresos
se encuentran las ventas del servicio proyectadas, calculadas mediante el precio de venta sin IVA por el nUmero de paquetes,
con un incremento como se menciona anteriormente del 8% a partir del afio 2; y la venta de la ropa utilizada en el semestre
anterior, que se vendera al precio de compra menos la depreciacion del periodo mas un 5% de utilidad, siendo este precio
promedio de 28,00$ por prenda. Lo cual representa un precio bajo en comparacion con el precio de las prendas de las mismas

marcas en el pais (ver Anexo 2).
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6.6. Flujo de Caja

6.1.1. Tasa de descuento.

Para el célculo de la tasa de descuento se tomd en cuenta la menor tasa
disponible para el crédito, en este caso la que ofrece la Cooperativa Jardin Azuayo de
11% y la tasa de 8,5% que ofrece la Cooperativa Juventud Ecuatoriana Progresista
para un depésito a plazo fijo (Figura 61), costo de oportunidad de los inversores de
colocar su dinero en un depdsito a plazo fijo o inversion en la entidad financiera que en
la empresa Armario Infinito. Se tomé esta tasa por ser una de las mas altas y por la

seguridad que ofrece hoy en dia la cooperativa, siendo la mas grande del pais.

De acuerdo al monto total de la inversién se aplicaron los pesos para la deuda
financiera y el capital aportado por los accionistas, y en consecuencia la tasa ponderada
a los pesos. La suma de las tasas ponderadas representa una tasa de descuento anual
del 10,01% y semestral del 5%, la misma que se utilizar4 en el calculo del VAN y como

referencia para el analisis de la TIR.

TASA DE DESCUENTO
DETALLE MONTO PESO TASA TASA POND.
Deuda financiera 121.438,03 60,29% 11,00% 6,63%
Capital aporte accionistas 80.000,00 39,71% 8,50% 3,38%
TOTAL DE INVERSION 201.438,03 100,00%
Tasa de descuento anual 10,01%
Tasa de descuento semestral 5,00%

Figura 67. Tasa de descuento
Fuente: Autoria Propia.
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6.6.1. Flujo de Caja Proyectado.

El flujo de caja ofrece informacién sobre la liquidez y la capacidad de la empresa de hacer
frente a sus obligaciones, por lo tanto contempla las salidas y entradas netas de dinero en un

periodo especifico, en el caso de Armario Infinito semestralmente durante 6 afios.

Para este andlisis, se proyectaron las ventas, las compras y los costos variables con tasas de
inflacion proyectadas mediante el promedio de los ultimos 3 afios de Ecuador y de Espafia;
asi como el crecimiento poblacional de Ecuador, mediante una ecuacién de tendencia lineal

ajustada a los datos de los ultimos 14 afios.

Es importante mencionar que se ha considerado también, como se menciona

anteriormente, un crecimiento anual del 8%, mediante la reinversion de utilidades.
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FLUJO DE EFECTIVO (PROPIETARIO) "ARMARIO INFINITO"
[En délares]

0 1 2 3 4 5 [
RubroslAfios 2020 2021(S1) 2021(52) 2022 [51) 2022 [52) 2023 [S1) 2023 [52) 2024 [S1) 2024 [52) 2025 [S1) 2025 (52) 2026 [ST) 2026 [S52)
INGRESOS
Ventas $106.476,98| $190.490,45 $19401047| $202679,68) $214.92375| $224.440,39] $240.077,33] $250.539,75| $270.421,98| $281.91859| $307.369,33| $320.001,19
IVA Ingresos $12.777,24|  $22.858,85 $2328126| $2432156) $25.790,85 $26.032,85|  $28.809,28|  $30.064,77| $32.450,64| $33.830,23] $36.884,32|  $38.400,14
Inversié Inicial $80.000,00
Préstamo $85.438,03|  $36.000,00
(=) |ENTRADA DE EFECTIVO $165.438,03| $155.25422| $213.34930) $217.29172| $227.001,24| $240.71460 $251.373,24| $268.886,61) $280.604,52| $302.872,62| $315.748,82| $344.25365| $358.401,33
EGRESOS
a) [Inversion $130.780,60| $121.300,92| $12130092| $12430546) $13430546) $151.279,16| $151.279,16| $173.313,30| $173.313,30] $202.085,88| $202.085.88| $230.887,31| $230.887,31
Compra de ropa $106.417,06] $108.484,07| $108.48407| $12155654) 512155654 $138443,05| 513844305 $160.504,02| $160.504,02| $189.330,01| $180.330,01| $227.20848| $227.208,48
IVA Compras $12.770,05|  $12.81685] $1281685 $12:83892| $12.83892) $12.836,11) $12.83611| $12.808,38| $12.80838| $12.75587| $12.75587| $12.678,83 $12.678,83
Adquisiones $8.160,00
Marketing $600,00
Gastos de Constitucion $6.702,00
b) [Operacion 50,000  543.453,18| 566.570,18| 58335445 $67.730,55) 511074274  $81.406,03| 5109.639,42| $85.823,52| §$106.180,84| $91.019,88| $118.358,93|  $74.057,03
Mano de Obra $27.908,92| 5$27.908,92| 52790892 $27.90892| $27.90892| $27.908,92] 5$27.908,92| 5$27.908,92| $27.908,92| $27.908,92| $27.908,92| $27.908,92
Otros Gastos §15.544,26|  5$38.661,26| 55544553 $39.821,63| $82.833,82| $53.497,11) 581.730,50| 5$57.914,60| $78.271,92| $63.110,96) $90.450,01]  $46.148,11
|=) |EGRESOS DE EFECTIVO $139.780,60| $164.754,10) $187.871,09) $217.74991| $202.126,02| $262.021,90 $232.685,19| $282.952,72| $259.136,82| $308.266,71| $293.105,76| $358.246,25| $313.944,34
(=) |FLUJO DE EFECTIVO NETO $25.657,43|  -$9.499,88) $25.47821 -$458,19| $24.87522| -$21.307,30) $18.688,05| -$14.066,11| $21.467,70| -$5.394,10| $22.643,06| -513.992,60| $44.456,99
SALDO INICIAL 50,00) $25.657,43| $16.15755| $41.63576) $41.17757) $66.052,79) $44.74549| $63.433,54| 549.367,43| $70.83513| $65.441,03) $88.084,09] $74.09149
SALDO FINAL $25.657.43|  $16.15755| $41.63576| $41.17757| $66.052,79| $44.74549| $63.433,54| 5$49.367,43| 5$70.83513| $65.441,03| 588.084,09] 574.091,49| $118.548.48

Figura 68. Flujo de efectivo
Fuente: Autoria Propia.

Los saldos finales son positivos, por lo tanto la empresa no tendra falta de efectivo neto en ningun periodo. Los flujos
de efectivo negativos en los primeros semestres de cada afio se deben al pago de participacion de los trabajadores, sin

embargo la empresa tiene saldos acumulados positivos para poder hacer frente a estas obligaciones.

6.6.2. Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)
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ARAL W

=

INVERSION INICIAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12
FLUJO DE CAJA GENERADO ANUAL -580.000,00 $41,635,76 §20.417,03 -52615,25 $7.401,59 $17.248,9 $30464,40
FLUJO DE CAJA GENERADO SEMESTRA -$80.000,00 $16.157,55 §25.478,2 -8458,19 2487522 52130730 518.688,05 -$14.066,11‘ $21.467,70 -£5.394,10 322.643,06| -513.992,60| SM.456,99|
Figura 69. Flujos de caja anuales
Fuente: Autoria Propia.
SEMESTRAL
Tasa de descuento 5,00%
VAN $7.331,69
TIR 6,66%
ANUAL
Tasa de descuento 10,01%
VAN $9.007,99
TIR 14,41%

Figura 70. VAN y TIR

Fuente: Autoria Propia.
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Tiaas: by
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El proyecto Armario Infinito tiene un valor actual neto de 7.331,69% semestrales
y de 9.007,99% anual, con una tasa de descuento de 5% y 10,01% respectivamente, por
lo tanto el proyecto es viable y va a generar a la empresa rentabilidades mayores a las
exigidas. En cuanto a la TIR es mayor a la tasa de descuento de 5% semestral y 10,01%
anual con porcentajes de 6,66% y 14,41% respectivamente. Esto quiere decir que el
modelo de negocio Armario Infinito es rentable y se recuperara la inversiéon con la

generacion de un beneficio adicional.

La inversion se recupera en 4 afios 3 meses de operacion del negocio.
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CAPITULO VII: ANALISIS DE IMPACTOS Y VIABILIDAD DEL MODELO DE

NEGOCIO

7.1. Linea Base

El andlisis de impacto y viabilidad del modelo de negocio Armario Infinito es vital,
ya que de esta manera se determinara el aporte del mismo en los ambitos econémico,

social y ambiental en la ciudad de Cuenca.

7.2. Indicadores de impacto esperados: econémico, social y ambiental.
7.2.1. Econdmico.

- Elindicador econémico principal que se espera del modelo de negocio es
la auto sustentabilidad, es decir que la empresa sea capaz de realizar las
actividades y operaciones bajo sus propios recursos, para asi, asegurar
Su permanencia en el tiempo.

- Rentabilidad para el inversionista, que permita recuperar la inversién y
generar utilidades.

- Crecimiento de la empresa en sus primeros afios de operacién para
posicionarse en el mercado y estabilizarse.

7.2.2. Social.

- Generar un concepto de moda sostenible, esperando crear una sociedad
virtual de ayuda y soporte en temas de economia sostenible y moda.

- Promover el ahorro en el gasto mensual de prendas de vestir en los
usuarios mediante el uso del servicio de alquiler.

7.2.3. Ambiental.
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e
- Incentivar a una economia circular y sostenible, mediante el uso del
servicio se espera generar una conciencia de ahorro y reutilizacién en los
usuarios para disminuir el impacto ambiental de la industria.
- Elaborar empaques ecoldgicos y reciclables, dandoles un segundo uso y

prolongando su tiempo de vida, para promover una cultura de vida eco-

eficiente.

7.3. Cuadro de Mando Integral (CMI).

El Cuadro de Mando Integral (CMI) o Balanced Scorecard es una herramienta
gue va a ayudar a Armario Infinito a monitorear los objetivos establecidos para la
empresa en cuanto a su cumplimiento. Los objetivos establecidos estaran dentro de las
perspectivas: Financiera, Clientes, Procesos y Aprendizaje; y tendrdn una
semaforizacion que mostrara el rango en el que se ubica el resultado, pudiendo ser este

optimo, tolerable o deficiente, con respecto a la meta establecida.
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Tabla 18.
Cuadro de Mando Integral
Unidad _
d Frecuenci Estandar
e
Objetivo Indicador did Meta ade Resultado Responsable
medi
. medicion  Optimo Tolerable Deficiente
Perspectiva financiera
Cumplir el
presupuesto Margen Gerente
. % 21% Anual 21% 9,99% 5%
de Utilidad neto General
Neta
Cumplir el
100 Gerente
presupuesto Ventas % Anual 100% 90% 80%
% General
de venta
Cumplir de Gasto
) 100 Gerente
presupuesto operaciona % Anual 100% 105% 110%
% general
de gastos I
Perspectiva Cliente
Aumentar
_ . Escala en
satisfaccion Escala y
o pregunta Atencion al
del servicio dellal 10 Mensual 10 9 8 _
o de cliente
en la pagina 10.
encuesta
web.
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satisfaccio
n
Escala en
Elevar
_ _ pregunta
satisfaccion Escala y
de Atencién al
de la dellal 10 Mensual 10 9 8 _
encuesta cliente
entrega a ] » 10.
o satisfaccio
domicilio.
n
Aumentar la
participaciéon Numero de .
S Atencién al
de las participacio % 60%  Mensual 60% 40% 30% i
cliente.
usuarias en nes.
el blog.
Perspectiva Procesos
Reducir los  Numero de
tiempos de paquetes  Numer Gerente
4 p/h  Mensual 4 p/h 3 p/h 2 p/h
entregade entregados al general
paquetes. por hora.
Incrementar  (NUmero
elnidmero  de prendas
Gerente
de prendas 2022- % 10% Anual 10% 8% 6%
. ) general
paraelafio namero de
2022. prendas
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AL

2021) /
namero de
prendas
2021
Perspectiva Aprendizaje
#empleado
Capacitar a s
_ 100 Gerente
personal capacitado % Anual 100% 90% 80%
) % general
requerido. s/ #total de
empleados
Actualizar la
pagina web #de
de acuerdo  actualizaci Numer Gerente
3 Anual 3 2 1
alas ones al al general
necesidades afio
percibidas.

Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez
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CAPITULO VIII: ANALISIS DE RIESGOS DEL MODELO

8.1. Riesgos criticos y medida de mitigacion

8.1.1. Andlisis de Riesgos del Modelo.

Mediante el analisis de riesgos del modelo de negocio, se podra evaluar los
riesgos que podrian afectar al mismo, de esta forma, poder tomar medidas de

mitigacion o minimizacion.

Para este andlisis se realizé una clasificacion de la naturaleza del riesgo en
cuanto a: Tecnologia, Proveedores, Clientes, Competencia, Sector y Financiero; y

se evaluaron estos riesgos de acuerdo a una tabla de probabilidad e impacto.

Tabla 19.
Tabla de probabilidad e impacto
Probabilidad Impacto Riesgo
1 Baja Bajo 1-3
2 Media Medio 4-6
3 Alta Alto 7-9

Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez

El riesgo entonces se calculard multiplicando la probabilidad por el impacto

gue tendria el suceso en la empresa.
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Probabilidad e impacto de riesgos

Clasificacion Descripcion del riesgo Medidas de mitigaciéon (P) (l) Riesgo
Tecnologia  Deficiencias en la sincronizacion de Controles diarios de 2 2 4
informacién virtual y fisica. informacién ingresada en

el sistema.
Falta de proteccion de datos virtuales de Mantenimientos del sitio 2 3 6
usuarios del servicio. web continuos.
Proveedores Prendas entregadas en mal estado y/o en los Mantener un proceso de 1 3 3
modelos equivocados. control de proveedores
de ropa.
Cajas de entrega en mal estado o con Mantener un proceso de 1 2 2
medidas diferentes a las solicitadas. control de proveedores
de cajas.
Clientes Desconfianza en cuanto al lavado y Trabajar en campafias 3 3 9
desinfeccion de prendas. publicitarias informativas
en cuanto al proceso.
Competencia Alta competencia emergente de empresas de Crear una comunidad 2 2 4
venta de prendas de segunda mano y alquiler. virtual para incorporar el
sentimiento de
pertenencia a nuestra
empresa y fidelizar al
usuario.
Sector Aumento en los precios en el sector textil. Diferenciar el servicio por 2 3 6
calidad e innovacion.
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E\'"'.E'i“'
Financiero Pérdidas generadas por el mal uso de Imponer multas 2
las prendas. econdmicas por el mal
uso de las prendas.
Mantener un control por 1

Pérdidas de inventario causado por personas
ajenas o pertenecientes al negocio.

video vigilancia de las
tareas realizadas.

Elaborado por: Maria Isabel Codejon Alvarez
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CAPITULO IX: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

9.1. Aporte desde lo académico al desarrollo productivo de la comunidad

Los conocimientos y herramientas aprendidas en el proceso de formacion
académica en la Universidad de Cuenca, en concreto en la carrera de Administracion de
Empresas han sido indispensables para formular un modelo de negocios, como se ha

visto reflejado en este trabajo de titulacion.

Mediante la elaboraciéon del modelo de negocio para la creacién de la empresa
Armario Infinito desde la Universidad de Cuenca, se aporta al desarrollo de una sociedad
de consumo consciente y de reutilizacion, cubriendo necesidades basicas como lo es la
vestimenta, y generando un ahorro en la compra de prendas, buscando el beneficio de

las mujeres de la ciudad de Cuenca.

9.2. Conclusiones
e Con el estudio realizado se pudo conocer que el comercio electrénico se
encuentra en incremento en los Ultimos afios, tratandose la industria textil, de una
industria protagonista y representativa en el e-commerce. Sin embargo el alquiler
de ropa casual, es un mercado aln desconocido en el pais y en la ciudad de
Cuenca, representando una oportunidad de negocio pionera, que un 21% de
mujeres de entre 18 y 45 afios de la ciudad de Cuenca esta dispuesta a adquirir.
e La sociedad en la ciudad de Cuenca aln es muy tradicional, por lo que para las
mujeres utilizar ropa usada causa desconfianza pero a la vez intriga y deseo de

cambiar sus habitos de consumo, es por eso que la empresa debe enfocar sus
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esfuerzos en hacer parte al usuario del proceso completo de alquiler mediante un
plan de comunicacion continuo y transparente.

Las mujeres de la ciudad de Cuenca son mujeres interesadas en estar y verse
bien, mujeres interesadas en lo que pasa en el mundo con respecto a la moda y
fieles a su estilo, por lo cual adquieren su ropa fuera de la ciudad en locales de
marcas conocidas mundialmente, ya que en la ciudad dichas prendas son muy
costosas. Por esta razén el alquiler representa para ellas una excelente opcion
para estar siempre en tendencia sin gastar cantidades altas de dinero.

Uno de los pilares fundamentales del desarrollo del modelo de negocios es el plan
de marketing, puesto que es una empresa hueva que necesita darse a conocer y
posicionarse, es por eso que se cre6 un plan, que mediante estrategias permita
no solo dar a conocer el servicio en si sino crear una conexion con el usuario
mediante el acceso a una comunidad virtual de apoyo entre mujeres con creacion
de contenido continuo mediante el blog en la pagina web, redes sociales y correo
electrénico, con el objetivo de fidelizar al usuario.

Para poder presentar el modelo de negocio a los posibles usuarios es importante
definir y conocer su misién, vision, objetivos y valores, mediante un plan
estratégico que fue elaborado en base a la actividad del negocio; asi como
también identificar la propuesta de valor del mismo, sus socios, actividades y
recursos claves, relaciéon y segmentacion de clientes, canales, estructuras de
coste y fuentes de ingreso; puntos importantes que se desarrollaron con el modelo
CANVAS, permitiendo organizar las ideas propuestas.

La estructura operacional y organizacional de la empresa debe cumplirse bajo los

pardmetros detallados en el estudio técnico realizado, en el cual se seleccionaron
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9.3.

proveedores, procesos y empresas colaboradoras, como también puestos y
funciones indispensables para el correcto funcionamiento de la empresa, teniendo
en cuenta siempre la continua revision de los mismos en basqueda de mejores
resultados.

El proyecto concluye con un analisis de viabilidad financiera, en la que se obtuvo
un resultado positivo con un VAN de $9.007,99 anual y una TIR de 14,41% anual
mayor a una tasa de descuento de 10,01%. Por lo tanto es un modelo de negocio

viable que permite a los inversores obtener rentabilidad sobre su inversion.

Recomendaciones

Abrir una tienda fisica, en la cual las usuarias puedan probarse las prendas y
escoger los modelos que prefieran para su caja, pagar en efectivo y realizar
consultas o reclamaciones de manera presencial, para asi generar mayor
confianza con la usuaria y tener un contacto directo con la misma.

Ampliar la cobertura del servicio a otras ciudades y provincias dentro del pais, lo
gue conllevaria una mejora en la logistica y procesos para realizar envios
nacionales y abarcar nuevos puntos de venta.

Ampliar el portafolio de productos con un servicio de alquiler de ropa para
hombres, de accesorios y otros productos relacionados para ampliar nuestro
portafolio de servicios y ofrecer nuevos productos en alquiler a los usuarios.
Realizar controles de calidad de servicio continuos y revision del cuadro de
mando integral peribdicamente para tener conocimiento sobre el cumplimiento

de los objetivos planteados y poder corregir errores y llevar a la empresa al éxito.
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ANEXOS

Anexo 1. Variables de proyeccion y factores inflactores.

ANOS |TASA DE CRECIMIENTO
2006 1,70%
2007 1,70%
2008 1,70%
2009 1,60%
2010 1,50%
2011 1,50%
2012 1,50%
2013 1,50%
2014 1,50%
2015 1,60%
2016 1,70%
2017 1,80%
2018 1,80%
2019 1,60%
2020 1,30%
2021 1,30%
2022 1,31%
2023 1,31%
2024 1,32%
2025 1,32%
2026 1,32%
ANOS  |INFLACION ECUADOR
2006 2,87%
2007 3,32%
2008 8,83%
2009 4,31%
2010 3,33%
2011 5,41%
2012 4,16%
2013 2,70%
2014 3,67%
2015 3,38%
2016 1,12%
2017 -0,20%
2018 0,27%
2019 -0,07%
2020 0,00%
2021 0,07%
2022 0,00%
2023 0,02%
2024 0,03%
2025 0,02%
2026 0,02%

TASA DE CRECIMIENTO POBLACIONAL y = 4E-05x - 0,0678
R2=0,0243

2,80%
2,40%
2,00%
1,60%
1,20%
0,80%
0,40%

0,00%
2004 2006

2008

2010 2012 2014 2016 2018 2020

Figura 71. Tasa de crecimiento
Fuente: Autoria Propia.
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ANOS [INFLACION MEDIA EN ESPARA

2006

3,52%

2007

2,78%

2008

4,09%

2009

-0,28%

2010

1,80%

2011

3,20%

2012

2,44%

2013

1,42%

2014

-0,15%

2015

-0,50%

2016

-0,20%

2017

1,96%

2018

1,67%

2019

0,70%

2020

1,44%

2021

1,27%

2022

1,14%

2023

1,28%

2024

1,23%

2025

1,22%

2026

1,24%

ANOS

2021

Figura 72. Inflacién Ecuador
Fuente: Autoria Propia.
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Figura 73. Inflacién Espafia
Fuente: Autoria Propia.
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TASA DE CRECIMIENTO

1,30%

1,30%

1,31%

1,31%

1,32%

1,32%

INFLACION ECUADOR

0,00%

0,07%

0,00%

0,02%

0,03%

0,02%

INFLACION ESPARIA

1,44%

1,27%

1,14%

1,28%

1,23%

1,22%

FACTORES INFLACTORES

TASA DE CRECIMIENTO

1,0130

1,0262

1,0396

1,0533

1,0671

1,0812

INFLACION ECUADOR

1,0000

1,0007

1,0007

1,0009

1,0012

1,0013

INFLACION ESPARNIA

1,0144

1,0273

1,0390

1,0524

1,0653

1,0783

Figura 74. Factores Inflactores
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 2. Andlisis comparativo inversion de prendas entre Ecuador y Espafia.

INVERSION INICIAL ROPA (ECUADOR)

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO § TOTALS
ABRIGOS 600 $49,99 $29.994,00
VESTIDOS 600 $45,99 $27.594,00
CAMISAS/BLUSAS 500 $29,99 $14.995,00
PANTALONES 500 $39,99 $19.995,00
FALDAS 400 $35,99 $14.396,00
BLAZERS/CHAQUETAS 400 $49,99 $19.996,00
TOTAL 3000 $126.970,00
TRANSPORTE UIO-GYE/CUE] § 400,00
TOTAL IMPORTACION $127.370,00

[PRECIO PROM PRENDAS] 541,99

Figura 75. Inversion inicial prendas Ecuador
Fuente: Autoria Propia.

INVERSION INICIAL ROPA (ESPANA)

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO UNITARIO € PRECIO UNITARIO S TOTAL 5
ABRIGOS 600 29,99 534,21 $20.527,56
VESTIDOS 600 25,99 529,65 $17.789,64
CAMISAS/BLUSAS 500 19,99 522,80 $11.402,30
PANTALONES 500 25,99 529,65 $14.824,70
FALDAS 400 19,99 522,80 59.121,84
BLAZERS/CHAQUETAS 400 29,99 534,21 $13.685,04
TOTAL 3000 |prendas 587.351,06
1800 |#cajas por semestre FACTOR DE IMPORTACION 1,36
TOTAL IMPORTACION $119.187,11
TIPO DE CAMBIO (EURO-DOLAR) PROMEDIO ULTIMOS 3 ANOS 1,1408
%VARIACION TIPO DE CAMBIO (EURO-DOLAR) ULTIMOS 3 ANOS -0,798%

Figura 76. Inversion inicial prendas Espafia
Fuente: Autoria Propia.

FOB $87.351,06

FACTOR DE IMPORTACION ISD $4.367,55

PAIS DE ORIGEN: ESPARNA FLETE S 1.300,00
SEGURO S 300,00

COSTO FLETE S 1.300,00 CIF $93.318,61
SEGURO S 300,00 AD VALOREM $9.331,86
PESO TOTAL 600 KG FODINFA 5466,59
AD VALOREM 10% DER. ESP. 5 3.300,00
DERECHOS ESPECIFICOS § 5,50 PORKG EX ADUANA $106.417,06
FODINFAA 0,50% IVA $12.770,05
IVA 12% TOTAL IMPORTACION $119.187,11

Figura 77. Factor de importacion
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 3. Otras inversiones.

INVERSION MOTO

DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO
MOTO SHINERY 1 $1.500,00
VIDA UTIL 5 ANOS
INVERSION EQUIPOS DE COMPUTACION
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
COMPUTADORA 3 $1.300,00 $3.900,00
IMPRESORA 1 $150,00 $150,00
$4.050,00
VIDA UTIL 5 ANOS
MUEBLES Y ENSERES
DESCRIPCION CANTIDAD PRECIO TOTAL
ESCRITORIO 3 $200,00 $600,00
SILLAS 8 $60,00 $480,00
PERCHERO INDUSTRIAL 10 $100,00 $1.000,00
ARMADORES 3000 $0,15 $450,00
MATERIAL DE OFICINA $50,00
MATERIAL DE LIMPIEZA $30,00
$2.610,00
VIDA UTIL 10 ANOS
MARKETING
DESCRIPCION PRECIO
CREACION DE MARCA $500,00
CAMPARNA PUBLICITARIA REDES SOCIALES $100,00
$600,00

Figura 78. Compras
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 4. Capital de trabajo

CAPITAL DE TRABAJO ANO 2020

INSUMOS ANUAL SEMESTRAL |MENSUAL

CIF

Arriendo (Incluye Agua y Luz) $3.000,00 $1.500,00 $250,00
Mano de Obra $55.817,84 $27.908,92 $4.651,49
Publicidad $1.100,00 $550,00 $91,67
Mantenimiento pagina web $900,00 $450,00 $75,00
Mantenimiento de moto $160,00 $80,00 $13,33
Internet $600,00 $300,00 $50,00
TOTAL (Efectivo) $61.577,84| $30.788,92 $5.131,49

Figura 79. Capital de trabajo
Fuente: Autoria Propia.

Anexo 5. Gastos pre-operacionales

GASTOS PREOPERACIONALES

ESTUDIOS Cant. Cost. Unit. Costo Total
Estudio Preliminar de Mercado 1 $600,00 $600,00
Estudio de Factibilidad Financiera 1 $500,00 $500,00
Investigacién de la Patente 1 $20,00 $20,00
Estudio de Mercado 1 $1.200,00 $1.200,00
Patente 1 $126,00 $126,00
Disefio de la Pagina Web 1 $4.256,00 $4.256,00

TOTAL $6.702,00

Figura 80. Gastos pre-operacionales
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 6. Proyeccion venta ropa

| PROYECCION INVERSION ROPA \

1 2 3 4 5 6
Aflos 2020 2021(s1) | 2021(s2) | 2022(s1) | 2022(s2) | 2023(s1) | 2023(s2) | 2024(s1) | 2024(s2) | 2025(s1) | 2025(s2) | 2026(s1) | 2026(52)
INVERSION $106.417,06]  $108.43407| $108.484,07| §121556,54] $121.556,54] $138.443,05] _ $138.443,05 $160.504,92] $160.504,02] $189.330,01[ $180.330,01] $227.208,48[ $227.208 43
DEPRECIACION 52660427  S27.121.02] S27.12100]  530.389,13 $30389.13| $34.61076] 53461076 $40.12623] 540.12623] $47.332.50] 547.332,50] $56.802,12| 556.802,12
VALOR RESIDUAL $79812,80]  $81.36305] $81363,05  591.167,40] $91.167,40] $103.832,20]  $103.832,29] $120.375,69] $120.378,60] $141.997,51] $141.997,51] $170.406,36] $170.406,36
VIDA UTIL (SEMESTRES) 4
VENTA ROPA |
MARGEN ESPERADO %
VENTA PRENDAS | $8a01347]  $85.64532] $85.64532] $95.96560]  $95.965,69] $109.297,15] $109.297,15] $126.714,41] $126.714,41] $149.471,06] $149.471,06] $179.375,12] $179.375,12
COSTO PROM RESIDUAL $26,60
PRECIO PROM PRENDAS $28,00

Figura 81. Proyeccién venta ropa
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 7. Plan operativo

PLAN OPERATIVO "ARMARIO INFINITO"
(En délares)

0 1 2 3 4 5 6
Rubro\Afios 2020 2021 (1) 2021(82) 2022 (81) 2022 (52) 2023 ($1) 2023 (S2) 2024 (51) 2024 (52) 2025 ($1) 2025 (52) 2026 (1) 2026 (S2)
VENTA TOTAL $106.476,98| $190.49045| $194.01047| $202.679,68) $214.92375| $224.44039| $240.077,33| $250.539,75| $270.421,98| $281.918,59| $307.369,33| $320.001,19
Ventas alquiler $5106.476,98) $10647698| $108.36515| $117.034,36] $118.95806| $12847470| §$130.78018] 9$14124260| $14370757| $15520418| $157.89827| $170530,13
Ventas ropa $0,00 $84.013,47 $85.645,32 $85.645,32 $95.965,69 $95.965,69) $109.297,15] $109.297,15| $126.714,41] $12671441| $149.471,06] $149.471,06
COSTOS Y GASTOS
COSTO DE VENTA DE ROPA $79.812,80 $81.363,05 $81.363,05 $91.167,40 $91.167,40| $103.832,29| $103.832,29| $5120.378,69| $120.378,69| $141.997,51| $141.997,51
MANO DE OBRA: $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92 $27.908,92
Calificada $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12 $19.596,12
No calificada $8.312,80 $8.312,80 $8.312,80) $8.312,80 $8.312,80 $8.312,80) $8.312,80] $8.312,80 $8.312,80) $8.312,80) $8.312,80 $8.312,80
OTROS COSTOS Y GASTOS: $41.368,51 $51.283,44 $42.037,81 $54.097,06 $46.367,09 $57.789,69 $51.753,39 $62.703,67 $58.545,14 $69.224.48 $67.146,96 $77.91042
Combustible moto $182,34 $182,34 $184,84 $199,63 $202,24, $218,42 $221,33 $239,04 $242,25 $261,63 $265,13 $286,34
Lavanderia ropa $9.117,00 $9.117,00 $9.242,04, $9.981,41 $10.111,85 $10.920,80 $11.066,50 $11.951,82 $12.112,63 $13.081,64 $13.256,52 $14.317,04
Packing y etiquetas $1.823,40 $1.823,40 51.848,41 $1.996,28 $2.022,37 $2.184,16 $2.213,30] $2.390,36 $2.422,53 $2.616,33 $2.651,30 $2.863,41
Arriendos (incluye agua y luz) $1.500,00| $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00| $1.500,00| $1.500,00 $1.500,00] $1.500,00| $1.500,00 $1.500,00 $1.500,00| $1.500,00|
Publicidad $550,00 $550,00 $550,00] $550,00 $550,00 $550,00 $550,00] $550,00 $550,00 $550,00] $550,00 $550,00
Mantenimiento moto $80,00 580,00 $80,00] $80,00 $80,00) $80,00] $80,00] $80,00 580,00 $80,00] $80,00 $80,00)
Mantenimiento pagina web $450,00 $450,00 $450,00] $450,00 $450,00 $450,00 5450,00] $450,00 $450,00 $450,00] $450,00 450,00
Servicio Internet $300,00 $300,00 $300,00] $300,00 $300,00 $300,00 $300,00] $300,00 $300,00 $300,00] $300,00 $300,00
Suministros de oficina y limpieza $80,00 580,00 $80,00] $80,00 $80,00) $80,00] $80,00] $80,00 580,00 $80,00] $80,00 $80,00)
Costos por Depreciacion $26.754,27 $27.271,02 $27.271,02 $30.539,13 $30.539,13 $34.760,76 $34.760,76 540.276,23 $40.276,23 $47.482,50 $47.482,50 $56.952,12
Gastos por depreciacion $531,50 $531,50 $531,50] $531,50 $531,50 $531,50 $531,50] $531,50 $531,50 $531,50] $531,50 $531,50
Gastos Financieros (Inversion) $9.398,18 $7.889,11 $6.214,05 $4.354,72 $2.290,87
Gastos Financieros (Capital de trabajo) $3.960,00 $2.77512 $1.459.90
CAPITAL DE TRABAJO:
Efectivo como capital de trabajo $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92 $30.788,92
Figura 82. Plan Operativo
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 8. Calculo Mano de Obra

MANO DE OBRA
DENOMINACION CANTIDAD  |Sueldo XIll Sueldo XIV Sueldo (Vacaciones |Fonde de Reserva |Aporte Patronal |TOTAL TOTALANUAL  |TOTAL SEMESTRAL
REPARTIDOR 1 $500,00  $4167 $32.83 $20,83 $4165 $55,75| $692,73 $8.312,80 $4.156,40
BODEGUERO 1 $500,00  $4167 $32.83 $20,83 $4165 $95,75] $692,73 $8.312,80 $4.156,40
CONTADORA 1 $700,00 $58,33 $32,83 $29.17 $58,31 $78,05]  $956,69 $11.480,32 $5.740,16
SERVICIO AL CLIENTE 1 $700,00  $58,33 $32.83 $29.17 $58 31 $78,05] $956,69 $11.480,32 §5.740,16
GERENTE 1 $1.000,00/ $83,33 $32.83 $41,67 $83,30 $111,50] §1.352,63 $16.231,60 $8.115,80
$55.817,84
Figura 83. Calculo Mano de Obra
Fuente: Autoria Propia.
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Anexo 9. Proforma QBit

Estimados,

Por medio de la presente, tengo el agrado enviarle nuestro presupuesto segun su
requerimiento,

Descripciéon Starter
(Mensual por 6 meses) $499
Paginas 1-20
Numero de Productos de Arranque hasta 100
Analitica del Sitio si
Disefio Responsive si
Addons 2
Respaido del Sitio si
Blog si
Herramientas SEO si
Consultoria SEO 1 hora
Revision de Disefio 2
Mantenimiento incluido 1
Mantenimiento adicional $75/hora
Setup Fee (Pago unico) $997
Costo Total (Fee + Mensualidad) $3.991

*Precios no incluyen IVA

El valor inicial y las mensualidades pueden ser cancelados, mediante transferencia
bancaria o tarjeta de crédito.

Nota: Al termino de los 6 meses la propiedad y los accesos del sitio seran
transferidos en su totalidad al cliente.

Figura 84. Proforma creacién pagina web
Fuente: Correo electrénico
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Qubit

Dominio y Hosting

En caso de que el cliente no cuente con el registro de dominio y un servicio de
hosting se brindard asesoramiento para su adquisicién de forma independiente o
mediante nosotros. La administracion de estos servicios tiene un costo de:

Dominio .com $15.0 - pago anual
Sujeto a disponibilidad del nombre a registrar.
Hosting: $ 250.0 - pago anual

Shared Hosting con almacenamiento ilimitado.

Gracias por darnos la oportunidad de ofrecerles este presupuesto. Llevamos en este
negocio desde 2012 y tenemos muy buena reputacion por la calidad de nuestro
servicio y resultados que generamos a todos nuestros socios comerciales.

Atentamente,
Lizbeth Sanchez

Especialista en Marketing
0982247235

Figura 85. Proforma creacién pagina web
Fuente: Correo electrénico
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Anexo 10. Estructura del protocolo del modelo de negocios

PERTINENCIA ACADEMICA-CIENTIFICA

Dentro de este modelo, y para la realizacién del mismo se tomaran en cuenta

diferentes areas de conocimiento como:

Marketing: Marketing es el pilar fundamental de este modelo de negocio, se
realizara un plan de marketing, en el cual se analizara el estudio de mercado para
conocer el mercado objetivo, conjunto con el analisis de las 7 p’s (producto,
plaza, promocién, precio, personas, procesos y posicionamiento). A su vez se
analizaran los canales de distribucion adecuados, estrategias de precios,
propuesta de valor, instrumentos de comunicacion, entre otros puntos

importantes.

Administracion: El area de administracion servira para realizar organigramas y
definir las actividades de cada colaborador dentro de la empresa y gestionar
cuantos puestos de trabajo se requieren. Ademas se contemplaran varias

herramientas administrativas que permitan gestionar el modelo.

Comercio exterior: Esta asignatura es esencial en el modelo de negocio
planteado para conocer informacién sobre importaciones de productos,
aranceles o impuestos, y regulaciones en el pais y el exterior, ya que las prendas

gue se alquilaran van a ser importadas.
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e Contabilidad, Proyectos de Inversion, Presupuestos y Finanzas: Estas
asignaturas ayudaran a plasmar en numeros la viabilidad del modelo de negocio
aplicando también indicadores financieros para una clara interpretacion de los
mismos, asi como, analizar fuentes de financiacion para su ejecucion.

e Logistica: Logistica es un punto importante a tratar, ya que mediante la misma se
analizaran distribuciones, stock, compras y transporte, parte fundamental dentro

del modelo de negocio propuesto.

Mediante estas asignaturas principalmente y conocimientos adquiridos en la
carrera en general se busca generar un modelo de negocios integral y completo. Que
refleje el perfil profesional de un administrador de empresas, mostrando la capacidad
para generar proyectos que contribuyan a la solucion de una problematica del entorno,
desarrollando planeamientos estratégicos, tacticos y operativos, y de esta manera lograr
la consecucion de metas planteadas considerando a la responsabilidad social como
factor importante. Asi como desarrollando, implementando y gestionando sistemas de

control administrativo con responsabilidad y honestidad.

A partir de este modelo de negocio también se pretende reflejar competencias
del administrador de empresas, como la capacidad para administrar y desarrollar el
talento humano, la aplicacion de tecnologias de la informacién en la gestiébn empresarial,
la toma de decisiones de inversion, financiamiento y gestiéon de recursos econémicos y

el liderazgo en proyectos de inversion sustentables.
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JUSTIFICACION

“Parte de la sociedad del siglo veintiuno se orienta hacia la sostenibilidad,
alejandose del consumo innecesario y penalizando el exceso, en gran medida esta

relacionado con los jovenes y sus consumos” (Pérez & Martinez, 2017, p. 226).

Cada afio se venden alrededor de 80.000 millones de prendas en el mundo
y una parte considerable del presupuesto de la poblacién se destina a compra de ropa.
Por ejemplo, un estudio de ACOTEX en Espafia, indica que el gasto en vestido y calzado
esta cerca del 12% del total de la cesta de la compra lo que representa 451,8€ por
persona al afio en promedio (Ecodicta, 2019). Estos datos representan una cantidad de
dinero gastada en prendas que probablemente lleguen a usarse una o dos veces y
posteriormente desecharse, por diferentes razones como cambio de tendencias,

compras compulsivas de articulos innecesarios, entre otras.

Tomando un enfoque ambiental, es importante mencionar también que la
industria textil es una de las industrias mas grandes a nivel mundial y cada dia las
empresas dedicadas a la fabricacidn de prendas de vestir producen mas y mas desechos
y los consumidores adquieren cada vez mayor nimero de prendas sin realmente

necesitarlas.

Segun la UNECE (Comision Econdémica para Europa de Naciones Unidas),
la industria de la moda es una gran emisora de CO2 y también genera mas de 21000
millones de residuos y basura cada afio, concentrandose en mayor cantidad en el

continente asiatico (Aguirre, 2018).

No solo se habla de residuos y basura provocada por la industria textil,

también se puede evidenciar un uso excesivo de recursos naturales. Por ejemplificar,
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una camiseta de algodon “cuesta” 2700 litros de agua, equivalente a lo que un ser
humano podria consumir durante 2 afios y medio, ya que por mantener los cultivos
gracias al crecimiento acelerado de la industria, se utiliza esta cantidad de agua.
Cantidades que seguiran en aumento si no se toman medidas al respecto, ya que en 14
afos se ha duplicado el volumen de produccion de ropa a causa de nuevos habitos de

consumo (Aguirre, 2018).

Se necesitan proyectos que busquen hacer armarios sostenibles,
ecolégicamente hablando, ademas de ser econémicamente sostenibles también, buscar
modelos de negocios que promueven una economia colaborativa y en el caso de la moda
lograr aumentar el tiempo de vida de las prendas. La industria de la moda es la
responsable del 2% de emisién de CO2 a la atmésfera y del 8% del consumo del agua,
por lo que implementar la reutilizacién de prendas de vestir como un negocio en la
actualidad debe ser considerada también como una manera de dar una solucion a estos

problemas (Puig, 2019).

Es importante mencionar también el cambio en el perfil del consumidor de
prendas de vestir, debido a la pandemia del COVID-19 que se generd desde Febrero del
presente afio (2020). Esta pandemia ocasiond una crisis econdmica mundial, y por
supuesto tuvo repercusion en la economia de las familias en Ecuador y en la ciudad de
Cuenca especificamente. Por lo tanto el nivel de consumismo ha bajado ultimamente,
consecuencia de disminucién en sueldos, ventas, e incluso despidos en ciertos casos y
del replanteamiento también, de que es lo que realmente se necesita y la concientizaciéon
en redes sociales sobre el dafio que se genera al planeta con el consumismo.
Ocasionando que las familias consuman lo estrictamente necesario como alimentos,

farmacos o insumos de proteccion y desinfeccion. Se esperaria también que la economia
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empiece a reactivarse paulatinamente desde finales del afio 2020 y en el transcurso del

afio siguiente.

Se puede evidenciar en el comportamiento de la poblacién que el vestirse a
la moda es una prioridad en el siglo XXI, ya que diariamente se presentan nuevas
tendencias y gustos que impulsan a las personas a adaptarse a las mismas, es por eso
gue una de las principales causas por la que es latente la necesidad de crear este
servicio, en el cual se importaran las prendas de vestir de marcas reconocidas que
posteriormente se alquilaran, son los precios desorbitantes para adquirir una prenda de
marcas de moda como Zara, Stradivarius 0 Mango en Cuenca, Ecuador. Estas prendas
estan al alcance de un determinado segmento de mercado y existe escasez de puntos

de venta que cumplan con las normativas y ofrezcan prendas de dichas marcas.

Por otro lado se pretende controlar de cierta forma el excesivo consumismo
gue ha estado en aumento en los ultimos afios en todo el mundo, provocando ademas
de contaminacion, pérdida de tiempo y dinero en cosas que muchas veces resultan ser
innecesarias. Es por eso que se ha pensado en este modelo de negocio como una
alternativa sostenible en cuanto al medio ambiente, sin dejar de lado las tendencias
actuales y provocando un ahorro en el bolsillo de los usuarios; este ultimo factor siendo
muy importante y positivo para la propuesta de modelo de negocio en tiempos de
pandemia de COVID-19, ya que al verse reducidos temporalmente los ingresos, el nuevo
consumidor va a preferir adquirir prendas de vestir, que tal vez no las va a usar mas de
una o dos veces, a un menor precio por un determinado tiempo, que gastar una gran

cantidad de dinero por ellas.
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La idea del proyecto nace, ademas de la identificacion del problema, del éxito
gue han tenido empresas con un modelo de negocio similar al que se esta proponiendo
y que han logrado tener un impacto en las finanzas personales importante y alcance en

paises como Estados Unidos y Espaia.

La empresa OUH LO LA de origen espafiol emplea el modelo de negocio que
se quiere implementar, la que ofrece diferentes planes siendo similar al de Armario
Infinito como por ejemplo: 10 prendas durante 30 dias, sin permanencia, entrega y
recogida a domicilio y valorada en 500 euros, siendo el precio de la suscripcion de 90
euros aproximadamente (Ouh Lo La, 2019). Logrando de esta manera un ahorro en el
usuario del servicio de 410 euros, por prendas que quiza seran usadas una o dos veces

y almacenadas después.

Grandes empresas como H&M estan iniciando con este servicio en ciertos
paises del continente Asiatico, con una de sus marcas costosas, pero es muy dificil que
estas marcas puedan llegar a Ecuador en un futuro cercano, dejando a la ciudadania sin

alternativas similares que puedan satisfacer las necesidades de la misma.

Es por esta razén que se estd tomando como una alternativa que tenga menor
impacto ambiental y pueda a reducir los efectos de esta industria, ofrecer prendas de
marcas internacionales y causar un ahorro en el bolsillo de los consumidores, el alquiler

y reutilizacion de prendas de vestir, tal y como se propone en este modelo de negocio.
OBJETIVOS

Objetivo General
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- Disefiar un modelo de negocios para la creacién de una empresa de alquiler de
ropa por suscripcion “Armario Infinito” una alternativa ecoldgica y moderna, en la

ciudad de Cuenca.

Objetivos Especificos

- Realizar un estudio de mercado para estimar la demanda del servicio y su
aceptacion en el mercado, y asi obtener informacién acerca de la viabilidad del
modelo.

- Ejecutar un plan de marketing, basado en la informacion recolectada, para crear
conocimiento en el usuario acerca del servicio ofrecido y como contratarlo.

- Elaborar un plan estratégico que permita al negocio alcanzar las metas propuestas
de forma eficaz y eficiente.

- Realizar un analisis financiero que permita evaluar la rentabilidad y sostenibilidad
del modelo de negocio.

- Disefar el modelo CANVAS para la propuesta de modelo de negocio planteado.

MARCO TEORICO
Modelo de negocios

“Un modelo de negocio describe las bases sobre las que una empresa crea,

proporciona y capta valor” (Osterwalder & Pigneur, n.d.).

Bueno (2010) sin embarco se refiere al modelo de negocios como una

representacion légica del negocio. Informando lo que una empresa ofrece al cliente,
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como logrea llegar a él, como se relaciona y actta con los proveedores y empleados.

Como esta organizada la empresa para la consecucion de sus objetivos.

Moda Réapida

La moda rapida es una produccion de ropa a muy bajo costo y de manera rapida,
es decir, llevando lo mas rapido posible las tendencias a las tiendas. La moda rapida se
posiciond tras la llegada de marcas retail como Zara y Forever 21. Actualmente en
promedio las personas ocupan 7 a 10 veces una prenda antes de desecharla. Es por

eso que los habitos de consumo deben cambiar (Sandoval, 2019).
El comportamiento del consumidor

Los consumidores toman decisiones de compra todos los dias. Las empresas
grandes investigan estas decisiones de los consumidores, con el objetivo de responder
preguntas como ¢Qué?, ¢;Donde?, ¢ Como?, ¢ Cuando?, ¢En qué cantidad?, ¢Quién?,
cuyas respuestas se encuentran ocultas en el cerebro del consumidor. (Colet Arean &

Polio Moran, 2014)
Factores que influyen a la hora de tomar decisiones

Las personas a la hora de tomar decisiones se dejan influir por un sin nimero
de factores que comunmente se encuentran en las actividades diarias y con las que

comunmente se relacionan. Algunas de esas las enumeramos a continuacion.

Tabla 21
Factores que influyen en la toma de decisiones
COMPRADOR
Cultural Social Personal Psicoldgicas
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e Cultura e Grupos de e Edad y e Motivacién
e Subcultur Referenci Etapa e Percepcio
a a e Ciclo de vida n
e Clase e Familia e Ocupacion e Aprendizaj
Social e Roles vy e Circunstanci e
Estatus as e Creencias
Econdmicas y Actitudes

e Estilos de
Vida

Fuente: (Colet Arean & Polio Moran, 2014)

La necesidad del consumidor

Segun Colet Arean & Polio Moran, (2014) se dice que cuando nos movemos
por adquirir algo es porque en ese objeto o servicio vemos una sensacion de satisfaccion
gue nos motiva a actuar. Los expertos explican que, se debe identificar una diferencia

en lo que es una necesidad y un deseo por adquirir un obijeto.

Necesidad: es una carencia tanto fisica como psiquica de un objeto o servicio
del que no disponemos y deseamos. Este desaparece siempre y cuando se haya

obtenido ese algo.

Deseo: es el medio por el cual se satisface una necesidad. Mediante este

visualizamos el producto o el servicio que se quiere o0 apetece.

Muchas de las prendas que se compran, se compran por deseo no por
necesidad y la mayoria de las veces son desechadas sin que se haya terminado la vida

util de la misma.
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Tipos de compras segun el comportamiento del consumidor

Segun los diferentes productos y el tipo de compra que el consumidor realiza,

existen varios comportamientos y complejidad de escogimiento.

Compra compleja Compra descartando las diferencias Compra habitual

= El consumideor se implica, se asegu- = El consumidor descartara primaro por el = El consumidaor actia por inercia, por costumbra.
ra, se informa de las caracteristicas precio y luego desechard las marcas que Mo es exigente,
del preducto. tengan caracteristicas no deseadas hasta * Wa al supermercado y escoge aquello gue le es

+* Su decision se basa en el conoci- que se decante por una mas familiar, ya sea porgue lo ha visto por la tele
miento. * Se produce en la compra de productos o en otro lugar.

= Sucede en productos de alto valor, caros y complejos en los que las dife- * Setrata de la compra de productos de uso coti-
de compra poco frecuante o de alta rentes marcas ofrecen caracteristicas diano en donde no hay muchas diferensias entre
tecnologia. similares. las distintas marcas.

¥ [

‘A
[ |

Compra con blisqueda variada

= El consumidor prueba una y otra marca, simplemente
para na caer en la monatonia, no se implica demasiado
an este tipo de compra.

* Se trata de la compra de productos de distintas marcas
entre las que si hay una diferencia sustancial.

= Se trata de la compra no planeada, sin premeditacion.
* Se realiza, por ejemple, cuando se va a pagar en caja.

Compra impulsiva ‘

d)

CONGELAD®S

Figura 86. Tipos de compras segiin comportamiento.
Fuente: Autoria Propia.

Alquiler de ropa y economia colaborativa

El factor medioambiental representa un peso relevante en una empresa
colaborativa, ademas de combinarse con otros factores como el econémico y el
tecnolégico. Para participar en esta economia sostenibles se necesita de practicas que
conlleven un consumo ecoldgico, es decir ser responsable de los impactos que causan
ejecutar las operaciones de una empresa. Las plataformas digitales establecen un
marco, donde los usuarios pueden interactuar entre ellos o con la misma plataforma

(Soriano, 2018).
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Tipos de transacciones del servicio del alquiler en una economia colaborativa

La economia colaborativa permite este tipo de transacciones debido al uso de
la tecnologia, poniendo en contacto a estos particulares quienes intercambian
informacion (Schoder, y Fischbach, 2003) a través de dos relaciones diferentes (Gordo,
Rivera, & Apesteguia, 2016):

e Relacion usuario-plataforma: la plataforma presta un servicio del cual se beneficia
el usuario. Si la plataforma actia como intermediaria ostenta menos
responsabilidades que si lo presta directamente (Aznar, 2017).

e Relacion entre usuarios: independientemente del servicio ofrecido por la
plataforma, en esta relacion se produce un consumo colaborativo que puede
confeccionarse en tres grupos (Bostman y Rogers en Apesteguia, 2016):

o Acceso al bien: se trata de sistemas no basados en la propiedad si no en
el acceso a un bien. En esta categoria encontramos los sectores tanto de
transporte, como de hospedaje o alquiler.

o Redistribucion del mercado: este tipo de transacciones se caracteriza por
la asignacion bienes que provienen de alli donde no se necesitan, a alli
donde son necesitados. Las transacciones mas habituales son trueque,
mercado de segunda mano y donaciones.

o Estilo de vida colaborativo: estas plataformas estan enfocadas en mayor
medida a bienes intangibles como tiempo, dinero, habilidades,

experiencias o espacios.
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El problema de estas transacciones se encuentra en la inseguridad juridica

gue entrafa, asi como los sistemas de proteccion de datos o de los propios sistemas de

pago.

E-Commerce en Ecuador

El e-commerce en ecuador es un campo que ultimamente esta surgiendo como
alternativa para los compradores y vendedores de productos o servicios, ya que hasta
hace poco tiempo generaba desconfianza en la ciudadania realizar sus compras por
internet, esta actitud se sigue observando en los compradores, sin embargo poco a poco
se va introduciendo mas esta modalidad de compra. Mucho mas ahora que debido a la
pandemia de COVID-19 se han revolucionado las ventas por internet al vernos obligados

a permanecer en nuestros hogares.
Facturacion Electronica

Para la facturacion electronica se necesitan estos requisitos segun el Servicio de

Rentas Internas del Ecuador (2020):

1. Firma electrénica: se solicita ingresando a la pagina web del Banco Central del
Ecuador.

2.  Software que genere comprobantes electrénicos (puede ser propio 0 se puede
utilizar la herramienta de comprobantes electrénicos de uso gratuito).

3.  Conexion a Internet

4.  Clave de acceso a SRl en Linea

5.  Convenio de débito registrado
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Requisitos para importacion
Para la implementacién del modelo de negocio, se realizaran importaciones de
ropa en tendencia de Estados Unidos y Espafia, debido a los elevados costos que tiene
dicha ropa en el pais. Es por esta raz6n que se debe conocer los requisitos para
importaciones en Ecuador.
Aqui algunos articulos para la importacion de productos mediante leyes
expedidas en el pais:
e Importacion para el Consumo (Art. 147 COPCI)
e Admision Temporal para Reexportacion (Art. 148 COPCI)
e Admision Temporal para Perfeccionamiento Activo (Art. 149 COPCI)
e Reposicion de Mercancias con Franquicia Arancelaria (Art. 150 COPCI)
e Transformacién bajo control Aduanero (Art. 151 COPCI)
e Depésito Aduanero (Art. 152 COPCI)

e Reimportacion en el mismo estado (Art. 152 COPCI)

“Pueden Importar todas las Personas Naturales o Juridicas, ecuatorianas o
extranjeras radicadas en el pais que hayan sido registrados como IMPORTADOR
ANTE LA ADUANA DEL ECUADOR.

Una vez gestionado el RUC en el Servicio de Rentas Internas, se debera:

e Registrar los datos ingresando en la pagina: www.aduana.gob.ec, link: OCE’s

(Operadores de Comercio Exterior).

e Llenar la Solicitud de Concesién/Reinicio de Claves que se encuentra en la
misma pagina web y presentarla en cualquiera de las ventanillas de Atencién

al Usuario del SENAE
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e Obtenida la clave de acceso a nuestro sistema se deberd ingresar y
registrar la o las firmas autorizadas para la Declaracion Andina de Valor (DAV).
Para realizar los trdmites de desaduanizaciobn de mercancias es necesario

la ejecucion de este trdmite por un Agente Afianzado de Aduana del Ecuador, el
listado de Agentes de Aduana autorizados se encuentra en la pagina web de las aduanas
del ecuador: www.aduana.gob.ec. (Gonzalez, 2014)

El Agente Afianzado de Aduana debe presentar fisica y electrénicamente
la Declaracion Aduanera Unica (DAU) a través del sistema SICE, adjuntando los
documentos que acompafian a la importacion las cuales son las siguientes:

e Documentos de acompafiamiento son denominados de control previo, deben
tramitarse y aprobarse antes del embarque de la mercancia deben presentarse,
fisica o electrobnicamente, en conjunto con la Declaracion Aduanera, cuando
estos sean exigidos. (Art. 72 Reg. COPCI)

e Documentos de soporte constituirdn la base de la informacion de la
Declaracién Aduanera a cualquier régimen.

Estos documentos originales, ya sea en fisico o electrénico, deberan reposar en
el archivo del declarante o su Agente de Aduanas al momento de la
presentacion o transmision de la Declaracion Aduanera, y estaran bajo su
responsabilidad conforme a lo determinado en la Ley. (Art. 73 Reg. COPCI)
Documento de transporte Factura Comercial Certificado de Origen (cuando proceda)
Documentos que el SENAE o el Organismo regulador de Comercio Exterior

considere necesarios. (Gonzalez, 2014)

Alguiler
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“Tomar de alguien algo para usarlo por el tiempo y precio convenidos” (Real
Academia de la Lengua [RAE], 2019).
“‘Dar a otro una cosa para que use de ella con ciertas condiciones y por un

precio convenido; dar en arriendo” (Gran Diccionario de la Lengua Espafiola, 2016).

Pagina Web

Es un documento digital adaptado a los estandares de la World Wide Web y
a la que se accede a través de un navegador web y una conexion a internet (Raffino,
2018).

Documento dentro de un sitio web, que suele contener enlaces para facilitar

la navegacion entre los contenidos (Pérez & Merino, 2009).

Rentabilidad
“Que produce renta suficiente o remuneradora” (RAE, 2019)
La rentabilidad estad asociada a la obtencién de ganancias a partir de una

cierta inversion (Pérez & Gardey, Rentabilidad, 2015).

Reutilizacion
“Volver a utilizar algo, bien con la funcién que desempenaba anteriormente o

con otros fines”. (RAE, 2019)

DISENO METODOLOGICO

Metodologia
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Para realizar el modelo de negocio propuesto se combinardn enfoques, se
desarrollara una investigacion descriptiva con el fin de llegar a conocer las situaciones,
costumbres y actitudes predominantes a través de la descripcién de las actividades,
procesos y personas. Ademas, una investigacion exploratoria con el fin de obtener

informacion cualitativa y cuantitativa acerca del producto y/o servicio que se ofrecera.
Tipo de Investigacion
Primera Fase.

e Investigacion descriptiva: Mediante la investigacion descriptiva se definirdn
perfiles, procesos y actividades, asi como también identificar variables que se
relacionen directamente con el modelo de negocio. Como herramientas se usara

la encuesta por medios virtuales y software de analisis de datos.
Segunda Fase.

e Investigacion exploratoria: Con el uso de la investigacion exploratoria se
espera obtener informacion cualitativa y cuantitativa acerca del servicio que se
va a ofrecer, como comportamiento y preferencias del mercado para focalizar el
servicio a cumplir estos requerimientos. Se realiza la técnica Focus Group y la

Observacion.

Fuentes de recoleccién de informacion
Fuentes Primarias.

e Entrevistas mediante Focus Group.
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Tiaas: by

e Encuestas aplicadas a un niumero especifico de personas, definidas a través de

la muestra.

Fuentes Secundarias.

e Revision de trabajos de investigacion relacionados, libros y noticias, entre otros.

e Informacién de paginas web de instituciones como el Banco Central, INEC,
SENAE y Superintendencia de Compafiias.

e P4ginas web e informacion de marcas internacionales como Zara, Bershka,
Mango, entre otras.

e Informacion en paginas web para recolectar precios y especificaciones de la

competencia y de posibles socios o proveedores.

Técnicas a utilizar para recolectar los datos

Encuesta por muestreo: Mediante el muestreo se definira una parte
representativa de la poblacion y se aplicaran las encuestas mediante herramientas

virtuales.

Focus Group: Grupo de personas seleccionado para realizar una reunion
virtual y entrevistar al mismo acerca de diferentes variables y aspectos del modelo de

negocio.

Observacion: se revisara paginas web, redes sociales, entre otros para

analizar el comportamiento y necesidades de las personas respecto al servicio.

Formulacién de la Muestra
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La formula para el calculo de la muestra es:

3 N XxZ?XpXq
e x(N—D+2Z2xpxq

Donde:

e N: tamafio de la poblacién

e Z: nivel de confianza asighado
e p: probabilidad de éxito

e (: probabilidad de fracaso

e e: margen de error del estudio

RESULTADOS ESPERADOS

Al finalizar el desarrollo del Modelo de Negocio se espera:

1. Conocer el nivel de aceptacion del modelo de negocio en el mercado.

2. Conocer los factores de crecimiento de la empresa en el mercado.

3. Determinar el segmento de mercado al cual la empresa debe dirigirse.

4. Crear lafilosofia de la empresa, sus valores y su propuesta de valor.

5. Determinar las estrategias de ventas que la empresa puede aplicar para
desarrollarse en el mercado, captar y retener a sus clientes mediante las mismas.

6. Conocer el proceso de importacion de productos y los aranceles o impuestos que
aplican en el caso de la empresa.

7. Determinar los recursos de tiempo, dinero y personas que se necesitan para poner

en marcha esta idea de negocio.

Maria Isabel Codejon Alvarez 197



>

Tiaas: by

==

% UNIVERSIDAD DE CUENCA

8. Conocer la viabilidad legal que tendria el modelo de negocio en la ciudad de Cuenca.

9. Crear una marca solida mediante un plan de marketing completo e integral.

10. Implementar el modelo de negocio con efectividad en el mercado y de esta manera

asegurar su sostenibilidad.

ESQUEMA TENTATIVO Y CRONOGRAMA

Esquema Tentativo

INTRODUCCION

CAPITULO 1: GENERALIDADES

2.1

2.2.

2.3.

2.4,

2.5.

Empresa e Industria
Andlisis del macro entorno
Andlisis PESTA

Andlisis del micro entorno

Fuerzas de Porter

CAPITULO 2: PLAN ESTRATEGICO

3.1.

3.2.

3.3.

3.4.

3.5.

3.6.

3.7.

Definicion del Negocio
Mision

Vision

Objetivos

Valores Empresariales
FODA

Politicas
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3.8. Modelo CANVAS

CAPITULO 3: ESTUDIO DE MERCADO

5.1.  Obijetivos
5.2. Estudio de la demanda
5.2.1. Poblacién objetivo de estudio
5.2.2. Célculo de la muestra
5.2.3. Aplicacion y tabulacion de encuestas
5.2.4. Andlisis de resultados
5.3.  Estudio de la oferta
5.3.1. Competidores directos

5.3.2. Competidores indirectos

CAPITULO 4: PLAN DE MARKETING

4.5, Niveles de Producto
4.6. Estrategias de acuerdo al ciclo de vida del servicio
4.7. Definicion del producto y sus variables.

4.7.1. Marca del Servicio

4.7.2. Estilo y Disefio del servicio

4.7.3. Empaque

4.7.4. Etiqueta

4.7.5. Tamafos, tallas y presentaciones
4.8. Estrategias de Marketing.

4.8.1. Producto

4.8.2. Precio
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4.8.3. Plaza

4.8.4. Promocién

4.8.5. Personas

4.8.6. Procesos

4.8.7. Posicionamiento

4.9.

4.10.

4.11.

4.12.

4.13.

4.14.

4.15.

Canales de Distribucion.
Instrumentos de Comunicacién

Plan de Medios

Promocién de ventas

Determinacion de la presencia fisica
Delimitacién de las personas

Presupuesto plan marketing

CAPITULO 5: ESTUDIO TECNICO

Definicion del nombre de la empresa y ubicacion
Diagrama de flujo
= Cadena de Valor
Plan de Talento Humano
= QOrganigrama del negocio
= Manual de funciones
Balanced Scorecard

Marco legal y tributario del negocio

CAPITULO 6: PLAN ECONOMICO FINANCIERO

6.7.

Estudio de costos
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6.8.

6.9.

6.10.

6.11.

6.12.

6.13.
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Punto de equilibrio
Proyeccion de Ventas

Flujo de efectivo proyectado
Balance General

Estado de Resultados

Indicadores financieros

CAPITULO 7: CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

Cronograma
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Capitulo 3 Estudio de Mercado
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Capitulo 5 Estudio Técnico
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