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INTRODUCCION
Hoy en dia, la libertad de vestimenta en el mundo empresarial ha generado desafios
en el disefio de prendas formales que equilibren la personalizacion con los

estandares de profesionalismo y la imagen corporativa.

Esta situacion representa un obstaculo para las mujeres en roles ejecutivos, ya que
buscan ropa que le genere una impresién profesional positiva y confiable. Al no tener
acceso a uniformes adecuados, estas mujeres se encuentran en la necesidad de
invertir tiempo y dinero en encontrar prendas que se ajusten a sus necesidades
laborales y cumplan con los estandares de estilo y calidad. Esto no solo puede

generar estrés y frustracion, sino que también puede afectar su imagen profesional.

A pesar de la demanda existente, actualmente no existe en la ciudad un taller de
confeccion y comercializacion de ropa formal especializado en mujeres ejecutivas,
sumada a las limitadas opciones disponibles en el mercado. Esta situacion
representa una oportunidad unica para satisfacer las necesidades y preferencias de

este segmento de clientes.

La implementacion de este taller resultara en beneficios tanto para las mujeres
ejecutivas como para el sector empresarial dado que las ejecutivas mejoraran su
imagen profesional al fortalecer su confianza y autoestima mediante la posibilidad
de acceder a una alternativa confiable y exclusiva para adquirir prendas formales,
mientras que el sector empresarial se beneficiara al contar con un nuevo negocio

que fomente el crecimiento econdmico local.

Este proyecto de investigacion aportara nuevos conocimientos sobre el mercado de
la moda y la confeccion en la ciudad de Managua. Los resultados obtenidos podran
ser utilizados como referencia para futuras investigaciones en el campo de la moda

y el emprendimiento.
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CAPITULO I: PLANTEAMIENTO DEL PROYECTO
1.1. Antecedentes y Contexto del Problema
Se procedié a la busqueda de diferentes estudios relacionados con el plan de
negocio para tener una vision amplia de informacién que sirva de ayuda y direccién

para este trabajo de investigacion.

Antecedentes internacionales

En el trabajo de titulacién realizado por (Chango Masaquiza, 2017), Plan de
negocios para la creacion del taller de corte y confeccion “Elegancias al vestir”, tesis
para obtener el titulo de Ingeniero en Administracién cuyo objetivo era mejorar los
servicios en la rama de corte-confeccion y sastreria del canton Santa Cruz,
enfocado en personas particulares, empresas o agrupaciones de diferentes indoles.
Este proyecto surge de la necesidad de los clientes por contar con un negocio que
satisfaga sus necesidades en calidad de servicios, precios y tiempo de entrega
debido a que dicho sector carece de personal capacitado y de equipos necesarios
para la ejecucion de los trabajos buscando resolver esas necesidades en Puerto
Ayora-Ecuador. El uso de personal capacitado y equipos adecuados es importante
para satisfacer las necesidades de los clientes y garantizar la calidad y puntualidad
en los servicios ofrecidos. El plan sirve de guia para la implementacién de los
requerimientos técnicos necesarios para lograr un buen funcionamiento en el

negocio.

Segun (Manzo Miranda, 2019) en su tesis de graduaciéon “Disefio de estrategias
para la produccion y comercializacion de ropa casual para mujeres cristianas
evangélicas en el negocio Johana’s Designs", planteé como objetivo general:
Elaborar estrategias de produccién y comercializacion para mejorar la participacion
en el mercado del negocio de la Sra. Johana Camacho, cuyo disefio metodoldgico
tiene un enfoque cualitativo y cuantitativo, llegando a concluir con una propuesta de
plan estratégico de producciéon y comercializacion basada en la obtencion de
ingresos en relacion con el esfuerzo de inversion realizado, mejorando los procesos

productivos y aumentando sus ventas, por tal razén se afirma que la propuesta es
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factible financieramente y demuestra que no existen lugares donde se confeccione
y comercialice prendas exclusivamente para este tipo de segmento lo cual la
convierte en pionera en este mercado ofreciendo una atencién personalizada al
momento de adquirir disefios. Esto se relaciona con la investigacion debido a que
explora un sector no atendido por el mercado lo que contribuye a la planeacién y

direccion de este.

En el proyecto de grado realizado por (Olanda Layme, 2020), “Plan estratégico para
potenciar un taller de confeccién textil en Arequipa 2020”, tesis para optar al grado
académico de bachiller en Ingenieria Industrial, siendo su objetivo presentar un plan
estratégico para potencializar un taller de confeccidn textil, haciendo un diagnéstico
situacional. Esta tesis surge para proporcionar un oficio a las albergadas de taller
hogar de Maria. Este plan sirve para una guia de implementacion de estrategias
para potenciar un negocio con el fin de alcanzar los objetivos trazados para cada
propuesta de negocio, siendo de gran referencia para la investigacion al tener una

gran relacion con el primer objetivo de la investigacién del entorno situacional.

Antecedentes nacionales

De acuerdo con (Aleman Calero & Gaitan Jiménez, 2017) en su informe final de
seminario de graduacién “Propuesta de plan de emprendimiento, para el disefio de
la microempresa, Taller de Confecciones Angeluz fashion, dedicada a la elaboracion
de vestidos de nifias entre las edades de 1mes a 9 anos de edad, para eventos
especiales con asesoramiento y catalogos exclusivo, en el municipio de Jinotepe,
departamento de Carazo en el segundo semestre del ano 2017”, plantea una
propuesta innovadora que radica en mejorar la atencion y el servicio al cliente
tomando en cuenta las necesidades de estos, el taller contara un valor agregado en
asesoramiento al cliente, un catalogo exclusivo y la alta costura. En su desarrollo
presenta 4 planes que determina los principales lineamientos para la puesta en
marcha de la microempresa. A partir de esta informacion se pretende orientar la

investigacion ya que sirve de base para su ejecucion e innovacion.
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En lo que respecta (Estrada Cérdoba, Medrano Barrios, Munguia Padilla, &
Mendoza Cordero, 2020) en su proyecto “Tienda Inventiva, S.A. (Comercializacién
de Prenda de Vestir)’, para optar al programa de graduacion, consiste en una
empresa dedicada a la comercializacidon de prendas de marcas reconocidas
internacionalmente para todas las familias de diferentes clases sociales. Ademas de
ofrecer precios accesibles a los clientes, la empresa brinda asesoramiento de
imagen gratuito, lo cual es un servicio diferenciador con respecto a otros negocios
del mismo rubro, esto busca incrementar la satisfaccion del cliente y atraer su

atencion.

Por lo tanto, este proyecto comparte informacién importante sobre cémo llevar a
cabo un plan de negocio para montar una tienda de ropa y tiene relacion con la
investigacion en cuanto a la diferenciacion en la propuesta de valor que se basa en

la asesoria especializada.

Segun (Espinoza Gonzalez, Murillo Martinez, & Sanchez Ruiz, 2021) en su trabajo
de proyecto de graduacién titulado “Proyecto de emprendimiento para la creacion
de la microempresa PLUS SIZE FASHION dedicada a la Produccion vy
comercializacion de blusas tallas grandes en el municipio de Jinotepe,
Departamento de Carazo, durante el afio 2021” con el objetivo de crear un producto
con enfoque de emprendimiento en la realizacién y comercializacion de blusas de
tallas grandes. Este proyecto se basa en una propuesta de creacion de una tienda
para mujeres de talla grande dedica a la produccion y comercializacion de blusas
llamado “Plus Size Fashion” desarrollado en el municipio de Jinotepe Departamento
de Carazo, que constara con un buen servicio de atencion al cliente y de alta calidad,
en el cual se pueda destacar su belleza y asi ayudarlas a sentirse unicas en cada
ocasion sin importar la talla de ropa que usen, permitiendo elevar el autoestima de

las mujeres a la hora de vestir para diferentes ocasiones.

Esto aporta informacién y direccion al presente proyecto pues el mismo esta

direccionado también a brindar una solucién a la ausencia de tiendas exclusivas
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para un segmento de esta poblacion de mujeres ya que hoy en dia la industria de la

moda las ha dejado a un lado del mercado y asi olvidando cubrir sus necesidades.

1.2. Objetivos del Proyecto
1.2.1. Objetivo general
Desarrollar un plan de negocio para la implementacion de un taller de confeccion y

comercializacidon de ropa formal para mujeres ejecutivas en la ciudad de Managua.

1.2.2. Objetivos especificos
» |nvestigar el entorno situacional del plan de negocio mediante un analisis
PESTEL, las 5 Fuerzas de Porter y un analisis FODA-CAME.
= Elaborar un estudio de mercado para determinar la factibilidad del mismo.
= Establecer los requerimientos técnicos necesarios para la ejecucion del plan
de negocio.

= Evaluar la viabilidad econdmica a través de un estudio financiero.

1.3. Descripcion del Problema y Preguntas de Investigacién
Hoy en dia, la libertad de vestimenta en el mundo empresarial ha generado desafios
en el disefio de prendas formales que equilibren la personalizacién con los

estandares de profesionalismo y la imagen corporativa.

Esta situacion representa un obstaculo para las mujeres en roles ejecutivos, ya que
buscan ropa que le genere una impresién profesional positiva y confiable. Al no tener
acceso a uniformes adecuados, estas mujeres se encuentran en la necesidad de
invertir tiempo y dinero en encontrar prendas que se ajusten a sus necesidades
laborales y cumplan con los estandares de estilo y calidad. Esto no solo puede
generar estrés y frustracion, sino que también puede afectar su imagen profesional.

Por lo tanto, es necesario contar con alternativas que den respuestas a esta

necesidad para garantizar que las mujeres en puestos ejecutivos tengan acceso a
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prendas adecuadas que les permitan proyectar una imagen profesional exitosa y

confiable sin tener que enfrentar obstaculos adicionales.

Preguntas de Investigaciéon

1. ¢(Cuales son las variables politicas, econdémicas, sociales, tecnoldgicas,
ambientales y legales que pueden influir en la ejecucion y desarrollo de la plan
de negocio?
¢, Qué grado de aceptacion tendra el plan de negocio en el mercado meta?
¢ Es viable econdmicamente el plan de negocio?
¢, Qué requerimientos técnicos son necesarios para llevar a cabo el plan de

negocio de manera eficiente y efectiva?

1.4. Justificaciéon

En los ultimos anos, la ciudad de Managua ha experimentado un crecimiento en el
desarrollo econdmico y empresarial, lo que ha llevado a un aumento en el numero
de mujeres ejecutivas que buscan ropa formal de alta calidad y disefio exclusivo

para su vida profesional.

A lo largo de los afos, se ha evidenciado que la participacion de las mujeres en
puestos directivos y ejecutivos puede generar beneficios significativos para las
empresas Yy la sociedad en general. Las mujeres aportan una perspectiva unica y
valiosa a la toma de decisiones, promoviendo la colaboracion y la eficiencia en la
gestion de recursos. Su presencia también sirve como modelo a seguir para otras
mujeres, inspirandolas a perseguir sus propias metas profesionales. Pese a los
avances en igualdad de género, aun persisten barreras y desafios para las mujeres
en el mundo empresarial, como la falta de oportunidades de desarrollo profesional,
prejuicios y estereotipos de género arraigados, y la falta de equilibrio entre el trabajo

y la vida personal.

A pesar de la demanda existente, actualmente no existe en la ciudad un taller de

confeccion y comercializacion de ropa formal especializado en mujeres ejecutivas,
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sumada a las limitadas opciones disponibles en el mercado. Esta situacion

representa una oportunidad Unica para satisfacer las necesidades y preferencias de

este segmento de clientes.

La implementacion de este taller resultara en beneficios tanto para las mujeres
ejecutivas como para el sector empresarial dado que las ejecutivas mejoraran su
imagen profesional al fortalecer su confianza y autoestima mediante la posibilidad
de acceder a una alternativa confiable y exclusiva para adquirir prendas formales,
mientras que el sector empresarial se beneficiara al contar con un nuevo negocio
que fomente el crecimiento econémico local. Asimismo, la realizacion de este taller
permitira generar empleo para disefadores, costureras y personal de ventas,

impulsando asi el desarrollo econémico de la ciudad.

Este proyecto de investigacion aportara nuevos conocimientos sobre el mercado de
la moda y la confeccion en la ciudad de Managua. Los resultados obtenidos podran
ser utilizados como referencia para futuras investigaciones en el campo de la moda
y el emprendimiento. Ademas, el estudio permitird identificar posibles areas de
mejora en el sector, asi como oportunidades de negocio que puedan ser

aprovechadas por otros emprendedores.

1.5. Alcance y limitaciones del Proyecto

El alcance de este proyecto se limita a la elaboracién de un plan de negocio. No
incluye la implementacion real del negocio. El plan se basara en fuentes de
informacion secundarias, tales como estudios de mercado, informes financieros,
publicaciones académicas y otras fuentes relevantes. Las proyecciones financieras
se elaboraran a partir de supuestos razonables y estimaciones conservadoras, pero
el desempeno financiero real puede diferir de las proyecciones debido a factores
internos y externos. Las estrategias de marketing propuestas pueden requerir
ajustes basados en la respuesta real del mercado. Este proyecto no asegura el éxito
del plan de negocio propuesto y la decisidon de implementarlo corresponde a los
interesados.
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CAPITULO Il: MARCO REFERENCIAL
2.1. Marco teérico
2.1.1. Anadlisis PESTEL y el Entorno Situacional
Segun (Amador-Mercado, 2002) es un analisis PESTEL es una herramienta que
permite a las organizaciones descubrir y evaluar los factores que pueden afectar el
negocio en el presente y en el futuro. PESTEL es un acrénimo de Politico,

Economico, Social, Tecnoldgico, Ecologico y Legal.

Este analisis se utiliza para evaluar estos seis factores externos en relacién con la
situacion comercial. El analisis consiste en examinar oportunidades y amenazas
que surgen a partir de dichos factores. Con los resultados que ofrece el analisis
PESTEL es posible tener una visién favorable al llevar a cabo una investigacion de
mercados, crear estrategias de marketing, desarrollar productos y tomar mejores

decisiones para la organizacion.

Por otra parte, (Parada, 2013), menciona que la aplicacion del analisis PESTEL
consiste en identificar y reflexionar, de una forma sistematica, los distintos factores
de estudio para analizar el entorno en el que nos moveremos, y a posteriori poder
actuar estratégicamente sobre los mismos. A continuacion, detalla en mayor

profundidad aquellos factores:

» Politicos: Se analizan los factores asociados a la clase politica que puedan
determinar e influir en la actividad de la empresa en el futuro y pueden ser:
» Las diferentes politicas de los gobiernos locales, nacionales, continentales e
incluso mundiales.
» Las subvenciones publicas dependientes de los gobiernos.
» La politica fiscal de los diferentes paises.
» Las modificaciones en los tratados comerciales.
» Posibles cambios de partidos politicos en los gobiernos, y sus ideas sobre la

sociedad y la empresa.

——
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Econdmicos: Consiste en analizar, pensar y estudiar sobre las cuestiones

econdmicas actuales y futuras que pueden afectar en la ejecucién de la

estrategia. Las cuestiones pueden ser:

Los ciclos econdmicos de nuestro pais y de otros paises en los que ya
trabajamos o que son de potencial interés.

Las politicas econdmicas del gobierno

Los tipos de interés

La inflacion y los niveles de renta

La segmentacion en clases econdmicas de la poblacion y posibles cambios
Los factores macroeconémicos propios de cada pais

Los tipos de cambio o el nivel de inflacion que han de ser tenidos en cuenta
para la definicion de los objetivos econdmicos de la empresa.

La tasa de desempleo

Socioculturales: Se analizan los factores socioculturales que nos ayudan a

identificar las tendencias de la sociedad actual, y pueden ser:

Cambios en los gustos o en las modas que repercutan en el nivel de
consumo.

Cambios en el nivel de ingresos.

La conciencia por la salud.

Cambios en la forma en que nos comunicamos 0 nos relacionamos.
Cambios en el nivel poblacional, tanto a nivel de natalidad, como de
mortalidad o esperanza de vida.

Rasgos religiosos de interés.

Tecnolégicos: Se analiza la influencia de las nuevas tecnologias y el cambio

que puede surgir en el futuro, y pueden ser:

Los agentes que promueven la innovacién de las TIC
La inversion en | + D de los paises o continentes
La aparicion de nuevas tecnologias relacionadas con la actividad de la

empresa que puedan provocar algun tipo de innovacion
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La aparicion de tecnologias disruptivas que cambien las reglas del juego de
muchos sectores.

La promocion del desarrollo tecnologico que llevara a la empresa a integrar
dichas variables dentro de su estrategia competitiva.

Cambios en los usos de la energia y consecuencias.

Nuevas formas de produccién y distribucion.

Velocidad de los cambios y acortamiento de los plazos de obsolescencia

» Ecoldgicos: Se analizan los posibles cambios normativos referidos a la

ecologia, sino también en cuanto a la conciencia social de este movimiento.

Pueden ser:

Leyes de proteccion medioambiental.

Regulacion sobre el consumo de energia y el reciclaje de residuos.
Preocupacion por el calentamiento global.

Concienciacion social ecologica actual y futura.

Preocupacion por la contaminacion y el cambio climatico.

» Legales: Estos factores se refieren a todos aquellos cambios en la normativa

legal relacionada con el proyecto, que le pueden afectar de forma positiva o

negativa y pueden ser:

2.1.2.

Licencias.

Leyes sobre el empleo.

Derechos de propiedad intelectual.
Leyes de salud y seguridad laboral.

Sectores protegidos o regulados.

Las Cinco Fuerzas de Porter

De acuerdo con (Alvarado, 2015), el analisis de las cinco fuerzas de Porter es una

herramienta que permite medir el impacto de las fuerzas de la industria en la

rentabilidad de las empresas que forman parte del mismo sector. El andlisis de esta

10
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herramienta da como resultado posteriores estrategias para modificar la situacion

de la industria.

Segun (Parada, 2013), las 5 fuerzas de Porter es una herramienta o técnica que nos
ayuda a comprender que determina la rentabilidad y el nivel de competencia de
cualquier industria de una forma global. Esta técnica es util para analizar el mercado
de un proyecto empresarial y asi establecer la mejor estrategia. Para este autor, las

fuerzas se definen asi:

» Nuevos competidores: Se refiere a la entrada potencial de empresas que
venden el mismo tipo de producto. Al intentar entrar una nueva empresa a una
industria, esta podria tener barreras de entradas, pero también podrian
facilmente ingresar si es que cuenta con productos de calidad superior a los
existentes o precios mas bajos. El analisis de la amenaza de la entrada de
nuevos competidores nos permite establecer barreras de entrada que impidan
el ingreso de estos competidores, tales como la busqueda de economias de

escala o la obtencién de tecnologias y conocimientos especializados.

» Poder de los proveedores: Se refiere a la capacidad de negociaciéon con que
cuentan los proveedores. De la cantidad de proveedores que existan, el poder
de negociacién de los proveedores también podria depender el volumen de
compra, la cantidad de materias primas sustitutas que existan, el costo que
implica cambiar de materias primas, etc. El analisis del poder de negociacién de
los proveedores nos permite disefiar estrategias destinadas a lograr mejores

acuerdos con nuestros proveedores.

» Poder de los clientes: Se refiere a la capacidad de negociaciéon con que
cuentan los clientes, es decir, de la cantidad de clientes que existan, el poder
negociacion de los clientes también podria depender del volumen de compra, la
escasez del producto, la especializacién del producto, etc. Cualquier que sea la

industria, lo usual es que los clientes siempre tengan un mayor poder de

11
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negociacion frente a los vendedores. Porter, nos permite disefar estrategias
destinadas a captar un mayor numero de clientes u obtener una mayor fidelidad

o lealtad de éstos.

» Productos sustitutivos: Se refiere a la entrada potencial de empresas que
venden productos sustitutos o alternativos a los de la industria. La entrada de
productos sustitutos pone un tope al precio que se puede cobrar antes de que
los consumidores opten por un producto sustituto. En analisis de la amenaza del
ingreso de productos sustitutos nos permite disefiar estrategias destinadas a
impedir la penetracion de las empresas que vendan estos productos o, en todo

caso, estrategias que nos permitan competir con ellas.

» Rivalidad del sector: Se refiere a las empresas que compiten directamente en
una misma industria, ofreciendo el mismo tipo de producto. El grado de rivalidad
entre los competidores aumentara a medida que se eleve la cantidad de éstos,
se vayan igualando en tamafio y capacidad, disminuya la demanda de
productos, se reduzcan los precios, etc. El analisis de la rivalidad entre
competidores nos permite comparar nuestras estrategias o ventajas
competitivas con las de otras empresas rivales y, de ese modo, saber si debemos

mejorar o redisefar nuestras estrategias.

2.1.3. Anadlisis FODA

(Parada, 2012) expresan que el analisis FODA es una herramienta o técnica de
planificacion estratégica utilizada por empresas y emprendedores, que busca
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas en el negocio. El
FODA es un elemento fundamental para establecer la base de un buen plan de
marketing estratégico. El objetivo principal del analisis DAFO es identificar las lineas
de accion y planes estratégicos que son necesarios para alcanzar los objetivos de

la empresa.

12
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A través de una metodologia basada en la identificacion de los elementos internos

y externos que afectan a nuestra empresa, en la agrupacién por pares de dichos
elementos para establecer las lineas de accién y para terminar en el desarrollo de
dichas estrategias o planes. A continuacién, el autor mencionado nos explica en que

consiste cada uno de los componentes:

» Fortalezas: También llamadas puntos fuertes. Son capacidades, recursos,
posiciones alcanzadas y, consecuentemente, ventajas competitivas que deben

y pueden servir para explotar oportunidades.

» Debilidades: También llamadas puntos débiles. Son aspectos que limitan o
reducen la capacidad de desarrollo efectivo de la estrategia de la empresa,
constituyen una amenaza para la organizacion y deben, por tanto, ser

controladas y superadas.

» Oportunidades: Se definen como toda fuerza del entorno que pueden ser
aprovechadas como nuevos nichos de mercados o sectores con altos niveles de

crecimiento que afectan positivamente a los objetivos de la empresa.

» Amenazas: Se definen como toda fuerza del entorno que puede impedir la
implantacion de una estrategia, o bien reducir su efectividad, o incrementar los
riesgos de esta, o los recursos que se requieren para su implantacion, o bien

reducir los ingresos esperados o su rentabilidad.

2.1.4. Estudio de Mercado y Factibilidad

(Thompson, 2019) plantea que el estudio de mercado es un proceso de planificar,
recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del tamafo, poder de
compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y perfiles del
consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a tomar
decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacion de mercado

especifica.

13
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Segun (Kotler Philip, 2004), un proyecto eficaz de estudio de mercado tiene cuatro

etapas basicas:

1. Establecimiento de los objetivos del estudio y definicién del problema que se
intenta abordar: El primer paso en el estudio es establecer sus objetivos y definir
el problema que se intenta abordar.

2. Realizacion de investigacion exploratoria: Antes de llevar a cabo un estudio
formal, los investigadores a menudo analizan los datos secundarios, observan
las conductas y entrevistan informalmente a los grupos para comprender mejor
la situacion actual.

3. Busqueda de informacién primaria: Se suele realizar de las siguientes maneras:
* [Investigacion basada en la observacion
= Entrevistas cualitativas
» Entrevista grupal
» [|nvestigacion basada en encuestas
* Investigacion experimental

4. Analisis de los datos y presentacion del informe: La etapa final en el proceso de
estudio de mercado es desarrollar una informacién y conclusion significativas

para presentar al responsable de las decisiones que solicito el estudio.

(Rodriguez, 2023) expresa que los estudios de factibilidad son una herramienta
analitica que permite evaluar la viabilidad de un proyecto, asi como la capacidad de
una organizacion para su cumplimiento. Estos estudios estiman la probabilidad de
éxito en el emprendimiento de un objetivo y sirven para ajustar nuestras

expectativas o llevar a cabo acciones correctivas para alcanzar las metas trazadas.

Los estudios de factibilidad buscan estimar la viabilidad de un proyecto y ofrecer
informacion util para la correcta planificacion en su ejecucion. De manera general,

ayudan en los siguientes puntos:

14
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1. Comprender las necesidades comerciales de tu publico, ya que antes de
emprender un proyecto es fundamental saber si tendra éxito en el grupo de
consumidores al que te diriges y, por tanto, debe estar adaptado a sus intereses.

2. Estimar el éxito de un proyecto, ya que, independientemente de si es viable la
ejecucion de un plan, se debe evaluar el indice de comercializacion y ganancias
en su implementacion. Esto permite saber si sera conveniente o no la estrategia.

3. Conocer mejor a tu empresa, pues los estudios de factibilidad implican una
revision exhaustiva de los recursos humanos, materiales y presupuestos de los
que dispones, asi como de las cadenas productivas y capacidad de produccion
de tu plantilla.

4. Mejorar tus areas de oportunidad, debido a que con estos estudios también
puedes identificar aquellas areas que imposibilitan la ejecucién de un proyecto,
asi como las causas que estan detras.

5. Optimizar el proyecto;una vez que has identificado lo que puedes
mejorar, puedes realizar modificaciones y crear el mejor escenario para cumplir

con los requisitos de tu proyecto.

2.1.5. Viabilidad Econémica y Estudio Financiero

Segun (Pérez, 2021), el estudio financiero es el proceso a través del que se analiza
la viabilidad de un proyecto. Tomando como base los recursos econémicos que
tenemos disponibles y el coste total del proceso de produccion. Su finalidad es
permitirnos ver si el proyecto que nos interesa es viable en términos de rentabilidad

econdmica.

El estudio financiero se convierte en una parte fundamental en cualquier proyecto
de inversidon. No importa si se trata de un emprendedor con una idea de negocio,
una empresa que quiere crear una nueva area de negocios o incluso un inversor
que esta interesado en poner su dinero en una empresa con el fin de obtener

rentabilidad.

15

——
| —



UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES
CURSO DE CULMINACION PLAN DE NEGOCIO

R
-
=y

El estudio financiero formara parte de un posterior estudio de mercado. Toda la

informacion recogida nos permitira hacer el analisis de riesgos de un proyecto y

evaluar en profundidad su viabilidad.

Por otra parte, (Morales, 2021) plantea que la viabilidad econdmica es una cualidad
que puede presentar o no un determinado proyecto. Esto, cuando la inversion

acometida es inferior al retorno esperado, grosso modo.

Se dice que existe viabilidad econdmica cuando, tras un riguroso analisis econémico
y financiero, se observa que la inversion que un dia se lleva a cabo es inferior al
retorno que, a lo largo del tiempo, se espera obtener por haberla realizado. En otras
palabras, cuando el coste de la inversién es superado por el beneficio que esta

genera, reflejandose en un analisis de viabilidad.

Este analisis, dado que nos dice si el proyecto dara pérdidas o ganancias, nos dira
si la inversion que vamos a acometer es la inversion correcta. Es decir, si debemos
invertir en ese proyecto o, por el contrario, y ante un analisis que nos muestra que

el proyecto no es viable, debemos optar por otro proyecto, u otro activo.

Habitualmente, cuando se desea saber si un proyecto es viable o no
econdmicamente hablando, se atiende a utilizar ratios como el VAN o la TIR. En
ocasiones, se realiza el clasico analisis costo-beneficio. No obstante, se debe saber
que esta viabilidad econdmica viene determinada, también, por otros factores. Entre
estos factores se puede destacar aspectos legales, como la regulacién del mercado,
o incluso factores relacionados con la competencia, pudiendo determinar la

viabilidad la propia competencia dentro del mercado.

2.1.6. Sinergia entre Imagen Personal y Profesional

De acuerdo con (Flores, 2023), la imagen personal y corporativa es esencial en el
mundo laboral actual, debido a que puede afectar la forma en que los demas te
perciben y la forma en que se relacionan contigo. Para lograr una imagen sodlida y

16
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profesional, es importante que exista coherencia entre tu imagen personal y la

imagen de tu empresa o marca.

(Flores, 2023) en su blog con el tema “La Importancia de la Vestimenta en la Imagen
Personal y Corporativa” considera que la vestimenta es una parte fundamental de
nuestra imagen personal y corporativa. Para utilizar la vestimenta de manera
efectiva, es importante conocer el cédigo de vestimenta, elegir colores adecuados,
asegurarse de que la ropa te quede bien, prestar atencion a los detalles y ser
apropiado para la ocasion. Ademas, de que la vestimenta puede enviar un mensaje
poderoso sobre tu personalidad, profesionalismo y confianza, por lo que es

importante utilizarla de manera efectiva para proyectar la imagen que deseas.

Por otra parte, (Flores, 2023) en su blog con el tema “La Importancia del Cuidado
Personal en la Imagen Personal y Corporativa”, expresa que el cuidado personal es
fundamental para mejorar la imagen personal y corporativa. Cuidando la higiene,
haciendo ejercicio regularmente, descansando adecuadamente, alimentando el
cuerpo adecuadamente, practicando la relajacion y prestando atencion a tu
apariencia fisica. Al cuidar del cuerpo y la mente, podras proyectar una imagen
confiada, saludable y profesional que te ayudara a alcanzar tus metas personales y

profesionales.

2.2. Marco Contextual

El proyecto de investigacion propone la creacién de un taller de confeccién dedicado
a la produccion y venta de ropa formal para mujeres ejecutivas en la ciudad de
Managua. Este taller se centrara en ofrecer disefios modernos, elegantes y

cdmodos que se adapten a las necesidades del mercado objetivo.
El mercado objetivo son las mujeres ejecutivas en la ciudad de Managua que

buscan ropa formal de alta calidad para su uso diario en el trabajo. Este grupo

demogréfico valora la comodidad, la calidad y el estilo en su ropa de trabajo. El taller
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estara ubicado en un lugar estratégico de la ciudad de Managua, con facil acceso

para el mercado objetivo.

El taller producira una variedad de ropa formal para mujeres, incluyendo trajes,
blazer, faldas, pantalones y vestidos. Todos los productos estaran disponibles en
una variedad de tallas y colores para satisfacer las necesidades del mercado

objetivo.

La ventaja competitiva del taller sera su enfoque en la calidad, el disefio y la
comodidad. Ademas, el taller ofrecera un servicio personalizado a sus clientes,
permitiéndoles personalizar sus prendas segun sus preferencias. El proyecto
también tendra un impacto social positivo al crear empleos locales y promover la

industria de la moda local.

——

18

'



)

\‘a:,\. : 1
jcC

D

B z

iy

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES
CURSO DE CULMINACION PLAN DE NEGOCIO

CAPITULO lIl: DISENO METODOLOGICO
3.1. Tipo de Investigacién y Proyecto
3.1.1. Tipo de Investigacion
La investigacion tiene un enfoque cuantitativo porque se orienta en cuantificar o
evaluar la cantidad o dimension del objeto o sujeto de estudio. En este sentido,
utiliza el método estadistico con el propdsito de estudiar el comportamiento de la
poblacion a través de técnicas e instrumentos de recoleccion de datos. El disefio es
no experimental ya que la investigacion se realiza sin manipular deliberadamente
variables y en los que sélo se observan los fendmenos en su ambiente natural para
después analizarlos. (Hernandez Sampieri, Fernandez Collado, & Baptista Lucio,
2010)

3.2. Area de estudio

3.2.1. Macro localizacién

El estudio del plan de negocio esta ubicado en el municipio de Managua,
departamento de Managua debido al mercado meta el cual esta dirigido. El
municipio de Managua esta ubicado en la zona pacifica de Nicaragua con una
extension de 267.2 km?. Este municipio cuenta con un estimado al aino 2020 de
1,055,247 habitantes.

llustracién 1. Mapa del Departamento de Managua
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Fuente: Elaboracion propia de los autores
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3.2.2. Micro localizacion

El taller de confeccion estara localizada en la ciudad de Managua, en el distrito tres,

especificamente en la pista de Juan Pablo Il, de Enel central 300 metros al oeste.

llustracion 2. Infraestructura del Taller de KIM

[*7)| [VvESTIDOR —= . . . .

e ] 0O L_.___ | -

A N _
— /-L_

RECEPCION

[

PO MmO 0 m

Fuente: Elaboracion propia de los autores

3.3. Unidades de Analisis
En este apartado se definiran las personas a analizar para lograr cumplir los
objetivos propuestos en el capitulo uno, para dar respuesta al problema de

investigacion.

3.3.1. Poblacion y Muestra

Para la presente investigacion es importante definir la poblacion de estudio. Segun
Alfaro (2012), la poblacion es el conjunto de todos los elementos (unidades de
analisis) que pertenecen al ambito espacial donde se desarrolla el trabajo de

investigacion. (p.52).

Segun Bernal (2010), menciona que la muestra es la parte de la poblacion que se

selecciona, de la cual realmente se obtiene la informacion para el desarrollo del

( 1
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estudio y sobre la cual se efectuaran la medicion y la observacion de las variables
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objeto de estudio. (p.161). La muestra seleccionada se basa en las mujeres que

laboran en un cargo ejecutivo en el ambito formal en la ciudad de Managua.

3.3.1.1. Tamano de la muestra y Muestreo
Para cumplir dicho propésito, se empledé la féormula desarrollada por (A.
N. Kiaer 1895): Para realizar el calculo de la seleccion de la muestra se tomd en
cuenta la formula infinita.
_Z7Xpxq
= T
En donde:
Z = Nivel de confianza
P = Probabilidad de éxito o proporcién esperada

Q = Probabilidad de fracaso

D = Precision (error maximo admisible en términos de proporcion)

El calculo de la muestra quedd de la siguiente manera:

_ 1.645% x 0.5 x 0.5 _ 2.706025 x 0.5 X 0.5 _ 0.67650625
ne 0.12 - 0.01 7001
n=67.65= 68

La muestra seleccionada sera de 68.

3.4. Técnicas e instrumentos de recolecciéon de datos

Carrasco (2010), define a la encuesta como, “Una técnica de investigacién social
para la indagacion, exploracion y recoleccidén de datos, mediante preguntas
formuladas directa o indirectamente a los sujetos que constituyen a unidad de
analisis del estudio investigativo” (p.72)

Por esta razén la técnica a utilizar en esta investigacion es la encuesta y como
instrumento de recoleccion de datos, el cuestionario. La recoleccion de datos se

llevara a cabo mediante un cuestionario cerrado. El cuestionario cuenta con una
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serie de preguntas para poder medir y obtener conocimiento sobre las variables e

indicadores a evaluar.

3.5. Confiabilidad y validez de los instrumentos

Tabla 1. Criterios para evaluar la confiabilidad y validez de los instrumentos

CRITERIOS POR EVALUAR . .
Claridad en Inducciona | _ t8N9Y&€ | \ridelo Aobo Sininarees
ITEM la Ccmfére::'a larespuesta ade?Cnl;\?glodZ?n que modificarse un item
redaccion (sesgo) informante pretende por favor indique)
si [ NO Si NO Si NO Si NO si [ NO
1 X X X X X
2 X X X X X
3 X X X X X
4 X X X X X
5 X X X X X
6 X X X X X
7 X X X X X
8 X X X X X
9 X X X X X
10 X X X X X
11 X X X X X
12 X X X X X
13 X X X X X
14 X X X X X
15 X X X X X
16 X X X X X
17 X X X X X
Aspectos generales si | NO
El instrumento contiene instrucciones claras y precisas para responder x
el cuestionario.
Los items permiten el logro del objetivo de la investigacion. X
Los items estén distribuidos en forma légica y secuencial. X
El nimero de items es suficiente para recoger la informacion. En caso x
de ser negativo sugerir items a incluir.
VALIDEZ
APLICABLE | Si | NO APLICABLE |
APLICABLE ATENDIENDO A LAS No presenta ninguna observacion debido a que los items cumplen
OBSERVACIONES con los objetivos de la investigacion.
Validado por: Katerin Priscila Ortiz Martinez | Fecha: 05 de noviembre de 2023
Nota: Modificado de formato de la facultad de Ciencias Econémicas, Empresariales de la Universidad de
Ciencias Comerciales UCC (2023).

Fuente: Elaboracion propia de los autores

3.6. Procesamiento de datos y analisis de la informacion
El empleo de instrumentos en esta investigacion tiene como finalidad cuantificar las
variables de interés. Esto facilita la recopilacion de datos esenciales para corroborar

la autenticidad de la informacién obtenida de diversas fuentes. En resumen, tras la

——
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aplicacién de la encuesta, se procedera a analizar la informacién recabada para

extraer conclusiones pertinentes y representarlas en graficos, tablas, entre otros.

Se detallara la implementacién de los instrumentos y se identificaran los sujetos a
los que se dirigen. Estos instrumentos incluyen encuestas para evaluar de manera
integral el area de estudio, guias de revision documental que proporcionan
directrices para recabar evidencias que justifiquen la necesidad de nuevas
estrategias, y guias de observacién de documentos y datos que contribuyen a
profundizar y expandir la investigacion en relacion con el analisis de los procesos

aplicados.

Para el analisis de las encuestas, se consideraran tres aspectos clave en esta
investigacion:
1. Rendimiento de la encuesta: Tras obtener las respuestas de la encuesta,
se determinara el numero de participantes y si la encuesta logré su objetivo.
2. Resumen del resultado de la encuesta: La interpretacion de una encuesta
comienza con una descripcion general de la distribucién porcentual entre
parametros como sexo, edad, ubicaciones geograficas, entre otros.
3. Evaluacion de resultados: En esta etapa, es probable que se obtenga
hallazgos esperados o inesperados, algunos de los cuales pueden ser
preocupantes o gratificantes. Por eso, es crucial profundizar y desglosar los

resultados de la encuesta.

3.7. Operacionalizacion de variables

Tabla 2. Matriz de Operacionalizacion de Variables

Variable

Definicion

Definicién conceptual :
operacional

Indicadores

Escala de
medicion

Fuente de
datos

Técnica de
recoleccion

——
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El andlisis PESTEL es una
herramienta que permite a
las organizaciones descubrir
y evaluar los factores que
pueden afectar el negocio
en el presente y en el futuro.

Los factores son:
= Politicos

. Econdémicos
. Sociales

= Tecnolégicos
. Ecolégicos

. Legales

Investigar el (Amador-Mercado, 2002) Lgs 5 Fuerzas son:
entorno T ; Rivalidad entre los
. . El andlisis de las cinco .
situacional del Llevar competidores
fuerzas de Porter es una .
plan de . . acabo un | existentes
» herramienta que permite A
negocio - . perfil para | Amenazas de Escala
. medir el impacto de las| . e - - L L
mediante un . h identificar y | nuevos participantes | comparativa y Informacion Investigacion
P fuerzas de la industria en la
analisis 3 evaluar el | Poder de no gubernamental | documental
rentabilidad de las empresas .y .
PESTEL, las 5 ) entorno negociacion de los comparativa
que forman parte del mismo . .
Fuerzas de situacional | proveedores
Porter y un SEEO  (AVEIEED, 200 del proyecto | Poder de
1ery El andlisis FODA es una proy N
aniss herramienta de planificacion EEEEEEI iE s
Rolea: estratégica  utilizada por EOMEEGOTES
Amenazas de
empresas y emprendedores, .
. o productos sustitutos
que busca identificar las
forte_ll_ezas, oportunidades, Andlisis FODA:
debilidades y amenazas en |
el negocio. (Parada, 2012) - Har) ezas
' ’ = Oportunidades
= Debilidades
. Amenazas
El estudio de mercado es un
proceso de planificar, = Volumen de
Elaborar un recopilar, analizar y demanda Investigacién
estudio de comunicar datos relevantes 7 = Perfil de la 9 Cuestionario
~ Realizar un . de mercado,
mercado para | acerca del tamafio, poder de . competencia Escala de preguntas
. estudio de o encuestay }
determinar la | compra de los mercado | " Segmento de cuantitativa anlisis de abiertas y
factibilidad del | consumidores, disponibilidad mercado datos cerradas.
mismo. de los distribuidores y = Tendencias de
perfiles del consumidor. mercado
(Thompson, 2019)
Establecer los . . . Investigacion
requerimientos El estudio técnico analiza las Equipos y de Revision
técnicos rle_ce3|dades ) m_aterlales, Identificar y tecnplogla reguenda requerimientos | documental,
8 fisicas o quimicas de | documentar | Perfil de habilidades -
necesarios ducir el bi > | Rt Escala técnicos, encuestas,
parala producir €l bien 'y SeN'C'OI s ytecm_cas cuantitativa consultas y andlisis de
ejecucion del gue desea generarse con e requisitos requendas revision de normativas y
proyecto. (Sapag & Sapag, | técnicos. |Normativasy A )
plan de 5 - regulaciones 'y | regulaciones
) 2008) estandares técnicas ;
negocio estandares
El estudio financiero es el Estimaciones de
Evaluar la proceso a través del que se costos iniciales y Datos
viabilidad analiza la viabilidad de un . operatwgs financieros, Andlisis
et proyecto. Tomando como | Realizar un | Proyeccion de o n ]
economica a b | di Escala proyeccion de financiero y
través de un ase 10s IBENEEE | ESUND "e”,t‘?‘sf cuantitativa ventas modelado
el econdmicos  que tenemos | financiero Anghgs de T S L i —
3 > disponibles y el coste total indicadores
financiero. o " : mercado.
del proceso de produccion. financieros (VAN,
(Pérez, 2021) TIR, PRI)

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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CAPITULO IV: ANALISIS DE RESULTADOS
4.1. PLAN DE NEGOCIO
4.1.1. Perfil Estratégico

41.1.1. Logoy eslogan de la empresa

llustracion 3. Logo de la empresa

Taller de Alte Costura

Viste con elegancia. y distincion, elige nuestro taller de conjeccion

Fuente: Elaboracion propia de los autores

El nombre del negocio “Taller de Alta Costura KJM” surge de la combinacién del
nombre de los socios fundadores los cuales son Katerin, José y Melissa.

El disefio del logo ha sido seleccionado para transmitir los valores y la identidad de
la empresa. La combinacion de colores elegidos que incluyen azul, purpura y negro,
han sido elegidas para transmitir una imagen de confianza, sofisticacion, realeza,
profesionalismo y seriedad.

El color azul se ha utilizado para representar la elegancia y la confianza. Ademas,
transmite una sensacién de tranquilidad y armonia, lo cual es fundamental en un
entorno de trabajo eficiente. Por otro lado, el color purpura se ha elegido para
transmitir sofisticacién y realeza. El purpura también evoca una sensacion de

——
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creatividad y originalidad, lo cual refleja la esencia de la empresa por ofrecer
soluciones innovadoras y personalizadas. El color negro, por su parte,
tradicionalmente ha sido asociado con el profesionalismo y la seriedad.

41.1.2. Misién

Somos una microempresa dedicada a la produccion y comercializacion de ropa
formal de alta calidad para mujeres ejecutivas, con un nivel de confeccion
excepcional y un servicio de excelencia. Nos esforzamos por superar las
expectativas de nuestros clientes y garantizar su plena satisfaccion, contribuyendo
al desarrollo econdmico de nuestro pais.

41.1.3. Vision

Ser reconocidos como una microempresa lider en la confeccion de ropa formal para
mujeres ejecutivas en la ciudad de Managua, destacandonos por la alta calidad de
confeccién y la excelencia en el servicio. Buscamos posicionarnos en la mente del
consumidor como una marca de referencia y estamos constantemente en la
bldsqueda de nuevas oportunidades de mercado en nuestro pais, con el objetivo de
seguir creciendo y expandiendo nuestra presencia en la industria de la moda
femenina ejecutiva.

4.1.1.4. Valores

= (Calidad: Compromiso con la excelencia en la confeccion de prendas,
asegurando la satisfaccion del cliente a través de productos de alta calidad y
disefios exclusivos.

* |nnovacion: Busqueda constante de nuevas tendencias y estilos en la moda
femenina ejecutiva, manteniéndose a la vanguardia en el disefio y confeccion
de prendas ofreciendo soluciones creativas y originales a las demandas del
mercado.

= Servicio al cliente: Prioridad en brindar un servicio excepcional, atendiendo las
necesidades y expectativas de las mujeres ejecutivas, generando confianza y
fidelidad.

= FEtica laboral: Compromiso con el bienestar y desarrollo del personal,
promoviendo un ambiente laboral justo, seguro y respetuoso.

= Responsabilidad social: Contribuir al desarrollo econdmico y social de la
comunidad, generando oportunidades de empleo, capacitando al personal,
respetando y participando en iniciativas que impacten positivamente en el
medio ambiente.
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4.1.2. Analisis del Entorno

4.1.2.1. Analisis PESTEL
Tabla 3. Matriz PESTEL

Categoria Factores Descripcion
El desempefio de la politica monetaria y su coordinacién con la
Politica Monetaria y politica fiscal ha favorecido el fortalecimiento de las reservas
Fi internacionales brutas (RIB), alcanzando en marzo de 2023 un saldo

iscal . . < i

de 4,853.8 millones de délares, lo que representé una acumulacién
de 449.3 millones de ddlares respecto al nivel de diciembre de 2022.
Politicos El BCN decidid6 mantener invariable la TRM a julio de 2023 en 7.00

Tasa de Referencia
Monetaria (TRM)

por ciento, luego de haberla aumentado en 350 puntos basicos en
2022. El BCN ha procurado limitar el alcance del traspaso de precios
internacionales con una politica monetaria equilibrada, dejando que
el balance monetario sea consistente con la estabilidad de la moneda
y el respaldo del tipo de cambio.

Econdmicos

Producto Interno
Bruto (PIB)

En el segundo trimestre de 2023, el Producto Interno Bruto (PIB)
registré un crecimiento interanual de 4.0 por ciento (3.6% en el
trimestre anterior). Por su parte, el crecimiento en el primer semestre
del afio se ubicé en 3.8 por ciento, de acuerdo con la estimacién
preliminar del PIB trimestral.

indice Mensual de la
Actividad Econémica
(IMAE)

A julio 2023 refleja un crecimiento acumulado de 4.1 por ciento, lo
gue indica que la actividad econdmica continué con buen ritmo
durante el tercer trimestre del afio, con la mayoria de los sectores
creciendo, destacando la recuperacién del sector de servicios.

indice de Precios al
Productor (IPP)

Al mes de mayo de 2023, el IPP mostré una inflacién interanual de
1.11 por ciento (24.36% en mayo de 2022), inducido mayormente por
los precios de los productos derivados de la pesca (-8.48%), industria
manufacturera (-2.20%) y en menor medida por productos
agropecuarios (4.61%).

Sociales

Seguridad social

La afiliacion al Instituto Nicaragliense de Seguridad Social (INSS) se
ubicé en 790,397 afiliados a junio de 2023, manteniéndose
practicamente invariable en términos interanuales, pero aumentado
respecto al nivel de diciembre de 2022 (en 7,013 afiliados).

Tasa de desempleo

Segun datos de la Encuesta Continua de Hogares (ECH) mensual, la
tasa de desempleo abierto se ubicé en 3.7 % en mayo de 2023,
siendo igual a la observada en mayo de 2022. Por area geogréfica la
tendencia del desempleo fue similar, manifestandose un mayor nivel
en zonas urbanas del pais (4.6%), y siendo significativamente inferior
en zonas rurales (2.4%). Permanece baja (3.2% a agosto),
acompariada de estabilidad en el empleo formal.

Tecnolégicos

Moda sostenible

La industria textil esta evolucionando hacia un enfoque mas
sostenible y respetuoso con el medio ambiente. Esto incluye la
utilizaciéon de materiales y tecnologias amigables con el medio
ambiente y la implementacion de practicas de produccion ética y
responsable.

Ecolégicos

Ley 217. Ley General
del Medioambiente y
los recursos naturales

La presente Ley se encuentran dispuestas las politicas y las
estrategias de proteccién de los recursos naturales.

Ley 765. Ley de
Fomento a la
produccién
agroecolégica u
organica

Tiene por objetivo fomentar el desarrollo de los sistemas de
produccion agroecolégica u organica mediante la regulacion,
promocién e impulso de actividades, practicas y procesos de
produccién con sostenibilidad ambiental, econdmica, social y cultural
que contribuyan a la restauracién y conservacion de los ecosistemas,
agroecosistemas y al manejo sustentable de la tierra.
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Legales

Ley nimero 645 “Ley
de Promocion,
Fomento y Desarrollo
de la Micro, Pequefia
y Mediana Empresa”

Tiene como objetivo fomentar y desarrollar de manera integral a las
MIPYMES, propiciando la creacién de un entorno competitivo para el
buen funcionamiento de este sector econémico de alta importancia
para el pais.

Ley 185. Cédigo del

El codigo laboral funciona como guia para establecer el salario de los
colaboradores, el uso tiene un impacto grande en cualquier empresa
y se puede conocer el tipo de sanciones que se aplican por

Trabajo incumplimiento de las leyes, al mismo tiempo regula la relacién entre
los colaboradores y sus superiores, estableciendo las obligaciones y
deberes de cada una de las partes.

La Guia de El objetivo de esta Guia es ayudar a las gerencias a conocer,

Legislacion Laboral
para la Gerencia de la
Industria Textil y
Confeccion en
Nicaragua

entender y analizar los instrumentos legales que regulan las
relaciones laborales en las empresas de la industria textil y
confeccion de Nicaragua, para facilitar su aplicacion en la practica, y
de esa manera contribuir a fortalecer una cultura de cumplimiento.
(Silva, 2017)

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Legales

Ecoldgicos =

Gréafica 1. PESTEL del negocio

Taller de Alta Costura KJM

Politicos

Economicos

Sociales

6

Tecnoldgicos

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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4.1.2.2. Analisis del Sector

Tabla 4. Rivalidad entre competidores existentes

1. Rivalidad entre competidores existentes

Evaluacién de los Factores

Representacién del
Factor para el Negocio

1

2

3

4

5

Oportunidad

Amenaza

Muy Malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno

(6]

A

Numero de Competidores y Tamafio Relativo:
Cuantos competidores existen en la
industria.

A

Crecimiento de la Industria:

La industria esta creciendo, la rivalidad es
grande y hay lucha por la participacién en el
mercado

Diversidad de Competidores:

Los competidores ofrecen servicios
similares, la competencia es mas intensa.

Diferenciacion del Servicio:

Los servicios son similares, la rivalidad es
alta debido a la lucha por el precio. La
diferenciacion esta centrada en la
personalizacion de la atencion al cliente.

Barreras de Salida:

No hay barreras para salir de la industria
por lo que la competencia puede cerrar
actividad sin problema lo que permite al taller
luchar por mantenerse incluso en
condiciones desafiantes.

Acceso a la Informacién:

Los talleres tienen informacion
transparente sobre los competidores, aunque
son pocos en el mercado formalmente
constituidos, la rivalidad tiende a aumentar al
llevar a una competencia mas informada.

Lealtad del Cliente:

Los clientes no tienen una fuerte lealtad a
las marcas o empresas en la industria, la
rivalidad puede ser mayor.

EVALUACION GENERAL RIVALIDAD
COMPETITIVA

Fuente: Elaboracion propia de los autores

2.1
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Tabla 5. Amenazas de nuevos participantes

Evaluacién de los Factores

Representacion del
Factor para el Negocio

2. Amenaza de nuevos participantes

1

2

3

4

5

Oportunidad

Amenaza

Muy Malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno

(@)

A

Barreras de Entrada:

No hay barreras de entrada, cualquiera
puede establecer un negocio similar sin
restriccion por lo que la amenaza es alta ya
los nuevos participantes no tiene obstaculos
que superar para establecer el negocio.

Economias de Escala y Alcance:

Los talleres ya establecidos pueden tener
una ventaja competitiva en términos de
costos y eficiencia. Esto aumenta la
amenaza de nuevos participantes, ya que se
incrementa las dificultades para competir en
términos de precio y recursos

Diferenciacion del Producto:

Los nuevos participantes tendran que
superar el desafio de ofrecer algo diferente
0 mejor para atraer a los clientes.

Acceso a Canales de Distribucion y Clientes:

El taller tiene acceso exclusivo a canales
de distribucion y a la produccion segun la
categoria de comercializacion lo que la
amenaza de nuevos participantes podria ser
baja.

EVALUACION GENERAL AMENAZA DE
NUEVOS PARTICIPANTES

3.0

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Tabla 6. Poder de negociacion de los proveedores

3. Poder de negociacion de los proveedores

Evaluacioén de los Factores

Representacion del
Factor para el Negocio

1

2

3

4

5

Oportunidad

Amenaza

Muy Malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno @)

A

Concentracion de Proveedores:

No hay concentracién de proveedores
principales, hay una gran variedad de opciones
en cuanto a proveedores de insumos
requeridos para la venta del servicio.

Importancia de los Insumos para la Industria:

Los insumos no son escasos, hay
alternativas en el mercado de sustitucién

Disponibilidad de Alternativas de Proveedores:

Hay muchas alternativas disponibles, y el
cambio de un proveedor no supone un costo
representativo para el taller.

Integracion Hacia Adelante de los Proveedores:

Existe una variedad de proveedores de la
materia prima no supone ninguna amenaza por
el contrario permite tener un control en cuento
a precio, calidad, distribucion etc.

EVALUACION GENERAL PODER DE
NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES

Fuente: Elaboracion propia de los autores

|
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Tabla 7. Poder de negociacién de los compradores

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES
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4. Poder de negociacion de los compradores

Evaluacién de los Factores

Representacion del
Factor para el Negocio

1

2

3

4 5

Oportunidad

Amenaza

Muy Malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno O

A

Concentracion de Compradores:

No hay concentracién de compradores por lo
gue no representa una amenaza para la
empresa

Sensibilidad al Precio de los Compradores:

Se podria determinar que el precio de cada
prenda tiene una sensibilidad moderadamente
elastica por las caracteristicas de sus
compradores

Importancia del Servicio para los Compradores:

Los compradores que buscan prendas
personalizadas y de alta calidad. Estos
consumidores pueden estar dispuestos a pagar
un precio mas alto por un servicio que se alinea
Con sus gustos y preferencias.

Capacidad de Integracion Hacia Atras de los
Compradores:

Los compradores no tienen capacidad para
realizar una integracion hacia adelante por lo
gue no hace suponer que esta sea una amenaza
para la empresa

EVALUACION GENERAL PODER DE
NEGOCIACION DE LOS COMPRADORES

4.8

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Tabla 8. Amenazas de productos sustitutos

Evaluacién de los Factores

Representacion del Factor
para el Negocio

5. Amenaza de productos sustitutos T

2

3

4

5

Oportunidad

Amenaza

Muy Malo

Malo

Regular

Bueno

Muy bueno

(6]

A

Disponibilidad de Sustitutos Cercanos:
Existen alternativas de productos
sustitutos similares

A

Precio Relativo de los Sustitutos:

El precio tiene una clara diferenciacion
sin embargo el valor que el consumidor
meta percibe evita que este lo sustituya
facilmente

Nivel de Calidad y Desempeiio de los
Sustitutos:

Aungue la calidad podria proporcionar
caracteristicas similares el servicio
principal es superior a los sustitutos

Cambios en las Preferencias del
Consumidor:

Debido a su diferenciacién para el
segmento meta hace que los
consumidores pudiesen estar dispuestos
a pagar un poco mas por la calidad, por
lo que un cambio no esta sujeto al
servicio como tal sino a otros factores

EVALUACION GENERAL AMENAZA
DE PRODUCTOS SUSTITUTOS

25

Fuente: Elaboracién propia de los autores
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Tabla 9. Matriz de las Fuerzas Competitivas del negocio

Evaluacion de los Factores

FUERZAS COMPETITIVAS TALLER DE
ALTA COSTURA KJIM

INDICE
1. Rivalidad entre competidores existentes 2.1
2. Amenaza de nuevos participantes 3.0
3. Poder de negociacién de los proveedores 5.0
4. Poder de negociacion de los compradores 4.8
5. Amenaza de productos sustitutos 2.5

indice de Atractivo del Sector _

Fuente: Elaboracion propia de los autores

41.2.3. Analisis FODA CAME

Tabla 10. Matriz FODA

Anédlisis Interno Anélisis Externo

Oportunidades
Captar un mercado poco
estudiado por los talleres de
confeccion de la ciudad
Alto interés por autenticidad y
personalizacion en la vestimenta

Debilidades Amenazas
Recursos financieros limitados
Falta de experiencia de la
empresa en la participacién del
sector al ser un proyecto de
emprendimiento.
Materias primas caras

Amplia presencia de empresas
competidoras nacionales como
internacionales en el mercado
Nuevos oferentes de confeccion
en el mercado

Fuente: Elaboracién propia de los autores
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Tabla 11. Matriz CAME

MATRIZ CAME
Analisis Interno Andlisis Externo

Ganar
reconocimiento
alrededor del
segmento de
mujeres
seleccionadas en
el proyecto

Oportunidades
/Explotar

Utilizar la
experiencia del Utilizar
mercado local estrategias de

Dl Optimizar costos de Amenazas enetracion a
[Corregir P [Afrontar P

comercializacién través de un plan
Ampliar la red de de Marketing
proveedores

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.3. Plan de Mercadeo

4.1.3.1. Descripcion del servicio

El taller de confeccion KJM es una empresa que se dedica a la produccion de
prendas formales a la medida, desde el disefio inicial y el corte de las telas hasta
los detalles finales de costura y acabado. Proporcionandole a los clientes una amplia
seleccién de telas por medio de un catalogo donde se pueda visualizar los diferentes
colores, patrones y texturas. Los clientes tienen la opcion de seleccionar el disefio
deseado, permitiéndole personalizar su vestimenta de acuerdo con su estilo
individual. Para la elaboracion y disefio. En promedio, el tiempo de confeccién para
cada prenda sera de 1 a 2 dias para pantalones y faldas, para vestidos y blazer se

tomara de 3 a 4 dias.

Como un valor agregado al taller ofrecera asesoramiento que se presentara en
bocetos con disefos actualizados en el mundo de la moda propuestos por el
disefiador, esto ira de la mano con la adaptacién a las necesidades del vestuario

ejecutivo, como tejidos duraderos y elegantes que ofrecen comodidad. teniendo
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como fin brindar a los clientes que necesiten una guia para la elaboracion sus

prendas.

4.1.3.2. Analisis de la competencia

Es importante resaltar que en Nicaragua existe una gran variedad de costuras
rapidas o talleres de confeccion y comercializacion de prendas, estos representan
una competencia directa, puesto que ellos abastecen y proveen este tipo de

servicio.

Se realizo este analisis de la matriz de perfil competitivo (MPC) con el fin de saber
quiénes seran nuestros competidores para saber si estamos en condiciones de
poder competir con ellos y, por tanto, de incursionar en el mercado, identificando las
principales fortalezas y debilidades de nuestros futuros competidores para saber

como competir con ellos de la mejor manera posible.

Competidores directos:

Se identifico los otros talleres de confeccion de costuras rapidas el cual que ofrece
servicios similares a nuestra empresa. Su ubicacion céntrica y su reputacion muy
buena, al trabajar con rapidez y eficacia en la elaboracién y reparacion de las
prendas, lo posicionan como un competidor directo. Como dificultades encontramos

el precio del servicio son elevados, no muy accesibles para todo publico.

Como segundo competidor directo encontramos “El rincén de la costura” un taller
que ofrece un servicio de reparacién y confeccién todo tipo de ropa de mujer,
caballeros y nifios. Uniformes y costura en general. Como principal fortaleza
encontramos su presencia en redes sociales y pagina webs activas, con una rapida

atencion al cliente de manera virtual.

Competidores indirectos:
Logramos identificar las costureras independientes como una competencia indirecta

pero muy frecuente en la demanda, por su accesibilidad de ubicacion y precios. Sin
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embargo, encontramos como resultado que el tiempo de confeccidn es tardado y la

mayoria no cuentan con maquinaria especializada y de alta tecnologia.

La Matriz MPC muestra una imagen clara de la empresa acerca de sus puntos
fuertes y puntos débiles en relacion con sus competidores. El analisis también revela
las fortalezas y debilidades en contraposicion de los competidores, por lo tanto, la
empresa sabria, qué areas debe mejorar y que areas proteger. A continuacion, se
muestra el analisis completo con nuestros competidores. La puntuacion de la MPC

se midid en base a los factores criticos de éxito.

Las posiciones en CPM se refieren a cuan bien se posicionan en cada area.
Esta clasificacion va de 1 a 4, donde:

1. DEBILIDAD GRAVE

2. DEBILIDAD MENOR

3. FORTALEZA MENOR

4. FORTALEZA IMPORTANTE

Tabla 12. Matriz CPM

Matriz CPM

TALLER DE ALTA COSTURAS RAPIDAS EL RINCON DE LA

COSTUREA KJM CENTROAMERICA COSTURA
FACTOR CRITICO DE EXITO Peso % | Clasificacién | Puntuacién | Clasificacion | Puntuacién | Clasificacion | Puntuacion
Reputacién de la marca 0.13 2 0.26 3 0.39 3 0.39
Nivel de integracion de productos 0.06 2 0.12 2 0.12 3 0.18
Rango de productos 0.05 3 0.15 3 0.15 2 0.1
Nuevas introducciones exitosas 0.02 3 0.06 2 0.04 2 0.04
Participacién de mercado 0.11 3 0.33 3 0.33 2 0.22
Ventas por empleado 0.06 4 0.24 1 0.06 1 0.06
Estructura bajo costo 0.09 3 0.27 2 0.18 4 0.36
Variedad de los canales de distribucion 0.08 2 0.16 3 0.24 2 0.16
Retencion de los consumidores 0.12 2 0.24 4 0.48 3 0.36
Capacidad tecnolégica 0.14 3 0.42 4 0.56 2 0.28
Ventas online 0.09 4 0.36 1 0.09 3 0.27
Promociones 0.05 2 0.1 1 0.05 1 0.05
TOTAL 1 2.71 2.69 2.47

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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Gréafica 2. CPM

M Matriz CPM TALLER DE ALTA
COSTUREA KIM puntuacioén

™ Matriz CPM COSTURAS RAPIDAS
CENTROAMERICA puntuacion

W Matriz CPM EL RINCON DE LA
COSTURA puntuacién

TOTAL

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.3.3. Principales clientes

Nuestro taller de confeccion de costura y asesoramiento esta dirigido a mujeres
ejecutivas de 20 a 45 anos que buscan la combinacion perfecta entre estilo,
comodidad y profesionalismo en su vestimenta. Nuestro publico objetivo son
mujeres exitosas y ocupadas, con un nivel de adquisicion medio -alto, mujeres que
valoran la calidad y la exclusividad en su guardarropa. Estas mujeres estan activas
en el ambito digital y utilizan las redes sociales y plataformas en linea para buscar
inspiracion y estar al tanto de las ultimas tendencias de moda. Frecuentan lugares
como conferencias y eventos profesionales, restaurantes y capacitaciones

integrales.

Como un cliente secundario, pero no menos importante tenemos las empresas que
desean elaboracion de uniformes a medida para su personal administrativo.
Comprendemos que la imagen corporativa y la representacion profesional son
fundamentales para su organizacion. El servicio de taller de confeccion y
asesoramiento se adapta perfectamente a sus necesidades, brindando prendas

ejecutivas personalizadas que reflejan la identidad y los valores de su empresa.
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Enfocandose va mas alla de la simple confeccién, ofreciendo un asesoramiento
experto en cuanto a disefio, materiales y estilos que se ajusten a los estandares de

elegancia y sofisticacion requeridos en el entorno ejecutivo.

4.1.3.4. Demanda y participacion de mercado
Segun la informacion obtenida en las encuestas se tomod la cantidad de personas
que estarian dispuesta a usar nuestro servicio de confeccion como cantidad de

paquete demandados lo cual seria un total de 68 personas.

El dato para la participacion de mercado se fundamenté en la siguiente guia de

aproximaciones sobre porcentaje esperado de participacion.

llustracion 4. Guia de Aproximaciones de Porcentaje de Participacion de Mercado

Guia de Aproximaciones de Porcentaje de Participacién de Mercado
Que tantos Que tan similares son
Que tan grandes son 3 Cual parece ser
INro # competidores sus productos a los -
sus competidores ? | | su porcentaje ?
tiene ? suyos ?
| 1 Grandes Muchos Similares 0% -0,5%
| 2 Grandes Algunos Similares % ~ 0,5%
| 3 Grandes Uno Similares 0,5% - 5%
| 4 Grandes Muchos Diferentes 0,5% - 5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0,5% - 5%
| 6 Grandes Uno Diferentes 10% - 15%
7 Pequenos Muchos Similares 5% - 10%
| 8 Pequenos Algunos Similares 10% - 15%
| 9 Pequenos Muchos Diferentes 10% - 15%
10 Pequenos Algunos Diferentes 20% - 30%
11 Pequenos Uno Similares 30% - 50%
12 Pequenos Uno Diferentes 40% - 80%
13 Sin Competencia Sin Competencia Sin Competencia 80% - 100%

Consultado Enero de 2015 en hitp://www.soyentrepreneur.com/como-desarroliar-tu-plan-paso-a-paso_htm|

Fuente: Proporcionado por el docente

Proyeccién de Demanda
Para calcular la demanda actual se tomd como referencia la informacién obtenida

de campo para establecer cuanto es la proyeccion de demanda. La cual se calcul6
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la informacion de campo por el sector de crecimiento, dando como resultado el

incremento del siguiente afo.

Tabla 13. Proyeccion de Demanda

PROYECCION DE DEMANDA
ANO 1 2 3 4
% DE CRECIMIENTO DEL SECTOR 0.37]0.37|0.37| 0.37

CANTIDAD DE PAQUETES DEMANDADOS | 40 |54.8]175.8]102.88
Fuente: Elaboracion propia de los autores

Participaciéon de mercado
Se tomo como dato la participacion de mercado de la tabla adjunta anteriormente

los paquetes demandados fueron obtenidos de campo.

Tabla 14. Participacion de Mercado

PROYECCION DE MERCADO
ANO 1] 2 3 4
% DE CRECIMIENTO DE PARTICIPACION DE MERCADO | 10% | 10% | 12% | 12%
CANTIDAD DE PAQUETES DEMANDADOS 68 |74.8|75.48|77.05

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.3.5. Estrategia de precio
Precio: Es la manera en como el consumidor mira el producto en términos

monetarios.

Precio en funciéon de un margen de coste o costo-plus

Taller KIM aplica este método ya que el precio de nuestro producto estara en
dependencia de los costos de produccion sumandole un porcentaje de un 45% para
alentarlo como margen de ganancia y asi poder fijar nuestro precio final. Este
método nos permite asegurar las ganancias y nuestro criterio este método es
transparente ante los clientes ya que les permite ver que el precio esta totalmente

justificado y puedan comprenderla mejor.
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Estrategia para servicios nuevos: Penetracion

El taller de confeccién KJM pretende entrar al mercado mediante la penetracién de
precio ofreciendo un servicio a precio inferior al de la competencia. Esta estrategia
nos permite animar a los clientes a probar el producto. Es decir, recibir ganancias
minimas para luego tener un volumen alto en ventas en la fase de entrada y que
nuestros clientes tengan la percepcion que estan probando un producto de alta

calidad a un precio justo.

Un factor que se ha tomado en cuenta para el precio de nuestro servicio es las
preferencias de precio del cliente a través de la informacion obtenida de campo. El
calculo se obtuvo a través de la formula

PV= Costo/1 - (Suma de % /100)

Tabla 15. Precio de Ventas de las prendas

SERVICIO 1 PANTALONES VALOR Gs %
COSTO DE VENTA O PRODUCCION 326.73 55%
DESCUENTO 0%
IMPUESTO 0%
COMISION DE VENTA 0%
MARGEN DESEADO 267.32 45%
PRECIO DE VENTA cs 594.05 100%
SERVICIO 1 BLAZER VALOR Gs %
COSTO DE VENTA O PRODUCCION 393 55%
DESCUENTO 0%
IMPUESTO 0%
COMISION DE VENTA 0%
MARGEN DESEADO 730.64 45%
PRECIO DE VENTA CS 1,623.64 45%
SERVICIO 1 FALDA VALOR Gs %
COSTO DE VENTA O PRODUCCION 307.68 55%
DESCUENTO 0%
IMPUESTO 0%
COMISION DE VENTA 0%
MARGEN DESEADO 251.74 45%
PRECIO DE VENTA c$ 559.42 45%
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SERVICIO 1 VESTIDO VALOR Gs %

COSTO DE VENTA O PRODUCCION 609.83 55%
DESCUENTO 0%
IMPUESTO 0%
COMISION DE VENTA 0%
MARGEN DESEADO 498.95 45%
PRECIO DE VENTA CS 1,108.78 45%

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.3.6. Estrategia de Promocioén

Para el desarrollo de actividades, sera dirigido en base al cuadro de estrategias de
promocién, el cual nos ayudara a posicionarnos dentro del mercado, obteniendo
mas notoriedad, donde se estara transmitiendo las ventajas que KJM ofrece que
nos distingue de la competencia, esto para generar interés y alcanzar nuevas

audiencias.

llustracién 5. Estrategia de Promocién

ESTRATEGIA DE PROMOCION

COMPONENTES ELEMENTOS PRESUPUESTO
PAPELERIA TARJETAS PERSONALES CS 200.00
PUBLICIDAD PRIVADAY
REDES SOCIALES CS 200.00
ORGANICA
CS 400.00

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Papeleria: Por cada compra de nuestros clientes se les dara tarjetas personales

donde puedan contactarnos para futuras compras.

Redes sociales: Se publicaran post en las redes sociales de Facebook, Instagram

y Tik Tok, anunciando los servicios de manera organica y publicidad privada.
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4.1.3.7. Estrategia de Distribucion

Nuestra distribucion sera directa, dado a que habra unicamente un punto de venta
y al ser una empresa nueva en el mercado nos permite un ahorro en los costes a
nivel de logistica, distribucion y transporte.

llustracion 6. Canal de Distribucion

FABRICANTE ) | CONSUMIDOR FINAL

Fuente: Elaboracion propia de los autores

El proceso desde la creacion de la prenda ejecutiva se detallara en el grafico
siguiente:
1. Disefio y planificacion:
e Se crea el disefio de la prenda con un boceto elaborado por el disefiador en
conjunto con el cliente
e Se realiza una planificacién detallada que incluye la eleccién de telas,
colores, patrones y accesorios necesarios.
2. Compra de materiales:
e Se determina la cantidad y tipo de tela necesaria para la prenda.
e Se realiza la compra de telas confiable de acuerdo con las especificaciones
del disefo.
3. Corte de tela:
e Se marcan los patrones de la prenda sobre ella.
e Se utilizan herramientas como tijeras o maquinas de corte automatizadas
para cortar la tela siguiendo los patrones marcados.
4. Confeccion:
e Las piezas de tela cortadas se ensamblan siguiendo las instrucciones del
disefio.
e Se utilizan maquinas de coser y otros equipos especializados para unir las

diferentes partes de la prenda.
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e Se agregan detalles como botones, cremalleras, ribetes u otros elementos
decorativos.
5. Ajuste y acabado:
e Se realizan los ajustes necesarios, como modificar el tamafo, hacer
dobladillos o realizar arreglos.
e Se realiza el planchado final para darle un aspecto pulido.
e Se verifica la costura, los acabados, los detalles y la apariencia general de la
prenda.
6. Entrega final de la prenda:
e Las prendas se empaquetan de manera adecuada para su proteccion.

e Se procede a la entre para el cliente.

Grafica 3. Proceso de entrega de la prenda

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.3.8. Proyeccidén de ventas

Para la proyeccion de ventas el taller KIM selecciond como proveedor directo
almacenes Alejandria, por su alto nivel de reputacion y confiabilidad. Se negociaran
los siguientes criterios:

» La calidad de las telas utilizados en el taller de confeccién es de vital importancia

——
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para garantizar la satisfaccion del cliente. Por lo cual se detalla con el proveedor
que se garanticen telas de alta calidad. El proveedor debera proporcionar la
actualizacion de las nuevas telas cada 15 dias para ser afadidas a nuestro
catalogo de muestras.

» Precio competitivo: Se llegara a un acuerdo entre el equilibrio de la calidad y el
precio. Donde se establecera el taller KIM con cliente frecuente para al
proveedor almacenes Alejandria

» Condiciones de pago: Se establecera el plazo de pago mensuales.

» Tiempo de entrega: El plazo de entrega de las telas se realizaran el mismo dia

de la solicitud de estas.

Mala 1-2-3-4-5 Excelente

Tabla 16. Escala de Evaluacion

ALMACENES IMPERIO TEXTIL

CRITERIOS ALEJANDRIA MERCADO] " cyipAD JARDIN
PRECIOS 3 4 2
FINANCIACION 4 1 1
PLAZOS 3 1 1
DESCUENTOS 3 4 3
DISPONIBILIDAD 4 3 2
VARIEDAD 4 4 5
CALIDAD 4 4 4
RAPIDEZ 4 2 3
GARANTIA 5 1 4
SERVICIOS 4 3 4
REPUTACION 5 3 3
RESPONSABILIDAD 5 3 4
PUNTAJE 48 33 36

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

En la elaboracion de ventas futuras se realizd una estimacion de la informacion

obtenida en campo y se multiplico por el precio de venta de la prenda.

Tabla 17. Proyeccién de Ventas Mensual
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Tabla 18. Proyeccién de Ventas Anual

SERVICIOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
PANTALONES
Unidades vendidas 565 637 717 807 908
precio por unidad 600 600 600 600 600
total de ventas 1 cS 339,000 | CS 382,200 | CS 430,200 | CS$ 484,200 | CS 544,800
BLAZZER
Unidades vendidas 469 528 594 668 751
precio por unidad 1700 1700 1700 1700 1700
total de ventas 2 cs 797,300 | CS 897,600 | CS 1,009,800 | CS 1,135,600 | CS 1,276,700
FALDAS
Unidades vendidas 336 378 425 478 538
precio por unidad 560 560 560 560 560
total de ventas 3 () 188,160 | CS 211,680 | C$ 238,000 | ¢S 267,680 | C$ 301,280
VESTIDOS
Unidades vendidas 360 405 456 513 577
precio por unidad 1110 1110 1110 1110 1110
total de ventas 4 cS 399,600 | CS 449,550 | CS 506,160 | CS 569,430 | CS 640,470
TOTAL DE VENTAS CS  1,724,060.00 | CS$ 1,941,030.00 | CS 2,184,160.00 | CS 2,456,910.00 | CS 2,763,250.00

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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4.1.4. Plan de Produccion

4.1.41. Flujograma del servicio

llustracién 7. Flujograma del servicio

El cliente solicita pedido

Se procede a tomarle las medidas y
detalles de la solicitud

Se trazan las medidas sobre el

Se utizan los moldes para cortarlas
medidas de las telas a utilizar

teniendo la tela cortada a medida
se procede a cocer

Descoser

se unen el resto de detalles de la
prenda como botones , cremalleras
u otro detalle

se le comunica al cliente que el
pedido esta listo, se entrega.

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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4.1.4.2. Activos fijos

Respecto a los activos fijos se toman en cuenta todos los recursos necesarios para
laborar en las instalaciones entre las cuales se cuentas detalle a continuacion:

Tabla 19. Activos Fijos

Activos No Corrientes
Infraestructura
Local C$ -

Maquinaria Y Equipos
Laptops Cs$ 14,499.00

Caja Registradora Cs$ 2,926.19
Aire Acondicionado C$ 18,499.00

Maquina De Coser 1 C$ 12,999.00
Méaquina De Coser 2 Cs$ 8,499.00
Maquina De Coser 3 C$ 7,499.00

Mobiliario Y Enceres

Escritorio C$ 11,000.00
Sofa C$ 9,995.00
Centro De Mesas C$ 1,295.00
Mesas C$ 8,000.00
Sillas C$ 9,600.00
Total Activos C$ 104,811.19
Aire acondicionado | C$ 18,499.00|1| C$ 18,499.00
C$ -
Total C$ 18,499.00
Escritorio 55002 | C$ 11,000.00
Sofa 9995|1| C$ 9,995.00
Sillas 24004 | C$ 9,600.00
Centro De Mesa 1295|1| C$ 1,295.00
Mesas 4000(|2| C$ 8,000.00
Total C$ 39,890.00
( |
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Laptop 14499 1| C$  14,499.00
Caja Registradora 2926.19|1| C$ 2,926.19
Total Cs$ 17,425.19

Maquina De Coser 1| C$ 12,999.00|1| C$ 12,999.00
Maguina De Coser 2| C$ 8,499.00|1| C$ 8,499.00
Maguina De Coser 3| C$ 7,499.00|1| C$ 7,499.00

Total Cs 28,997.00

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

Cabe recalcar que el local en donde se estara laborando es proporcionado por uno

de los socios en el cual el primer afio no cobra nada de renta mientras tanto a partir

de finalizado el periodo se estima un cobro de $ 150.00 doélares mensual en alquiler.

4.1.4.3. Vida util de los activos fijos

En relacion con el art 34 sistemas de depreciacién y amortizacion indica que para

mobiliario y aires acondicionados 5 afios y para los equipos de computos 2 afios,

para industriales no fijas 7 afos; asi que los distribuimos de la siguiente manera:

Tabla 20. Depreciacién de Activos

laptops CS  14,499.00 [ C$ 7,249.50 | CS 7,249.50

caja registradora CS  2,92619|CS 58.24|CS 58.24|CS 58524 |CS 58524 [ CS  585.24

mesas CS  8000.00 | C$ 1,600.00 | C5 1,600.00 | C$ 1,600.00 | CS 1,600.00 | C5 1,600.00

escritorio C$  11,000.00 | C$ 2,200.00 | C$ 2,200.00 | CS 2,200.00 | C$ 2,200.00 [ C$ 2,200.00

sillas €S 9,600.00 | C5 1,920.00 | CS 1,920.00 | CS 1,920.00 | C$ 1,920.00 [ C$ 1,920.00

aireacondicionado CS  18,499.00 [ C$ 3,699.80 | CS 3,699.80 [ CS 3,699.80 | CS 3,699.80 | CS  3,699.80

sofa CS  9995.00 [ €S 1,600.00 | CS 1,600.00 [ CS 1,600.00 | C5 1,600.00 | C5 1,600.00

centro de mesas CS  1,295.00 [ C$ 1,600.00 | CS 1,600.00 [ CS 1,600.00 | C5 1,600.00 | CS 1,600.00

Maquina de coser 1 CS 12,999.00 [ C$ 1,857.00 | €S 1,857.00 | CS 1,857.00 | C5 1,857.00 | CS 1,857.00 [ CS 1,857.00 | C$ 1,857.00
maquina de coser 2 CS  8499.00 [ CS 1,214.14 | CS 1,214.14 | CS 121414 | CS 121414 | CS 121414 [ CS 1,214.14 | CS 1,214.14
magquina de coser 3 CS  7,499.00 [ C$ 1,071.29 | €S 1,071.29 | C$ 1,071.29 | CS 1,071.29|CS 1,071.29 [ CS 1,071.29 | C$ 1,071.29
Depreciacion total C$ 104,811.19 | C$24,596.97 | C$ 24,596.97 | C$ 17,347.47 | C$ 17,347.47 | C$ 17,347.47 | C§ 4,142.43 | C$ 4,142.43

Fuente: Elaboracion propia de los autores.
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4.1.4.4. Capacidad planificada y futura

Tabla 21. Capacidad Planificada y Futura

ARO

2

3

4

5

Capacidad real

1730

1948.00

2192.00

2466.00

2774.00

Afno 1 2 3 4 5

Capacidad Efectiva 6750.00 | 6750.00 | 6750.00 | 6750.00 | 6750.00
Capacidad Ociosa 5020.00 | 4802.00 | 4558.00 | 4284.00 | 3976.00
Eficiencia del sistema 25.63% | 28.86% | 32.47% | 36.53% | 41.10%

4.1.4.5.

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

Materia prima necesaria y costo de la materia prima

Respecto a la materia prima necesaria para la elaboracion de la vestimenta, esta

varia de acuerdo con el producto solicitado entre los cuales poseemos los

siguientes:

Tabla 22. Materia Prima de las prendas

Cantidad |Und De Medida |Producto Precio Unitario | Total
1.6 | Yardas Tela Oxford | C$ 185.00 | C$ 296.00
0.3|Und Hilo C$ 80.00 | C$ 24.00
1|Und Botones Cs$ 3.75 | C$ 3.75
1/Und Ciper Cs$ 15.00 | C$ 15.00
1.3|Rollo Papel Kraft | C$ 7.00 | C$ 9.10
Total Cs$ 347.85

Cantidad |Und De Medida |Producto Precio Unitario | Total

2.8 | Yardas Tela Lino C$ 240.00 | C$ 672.00
0.35|Und Hilo Cs$ 80.00 | C$ 28.00
3|Und Botones C$ 6.67 | C$ 20.00

2|Und Almohadilla | C$ 90.00 | C$ 180.00

2.2 | Rollo Papel Kraft | C$ 7.00 | C$ 15.40
Total Cs$ 915.40
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Cantidad |Und De Medida |Producto Precio Unitario | Total
1.4|Yardas Tela Oxford | C$ 185.00 | C$ 259.00
0.2|Und Hilo Cs$ 80.00 | C$ 16.00

2|Und Botones C$ 3.75 | C$ 7.50
1/Und Ciper Cs$ 30.00 | C$ 30.00
1.3|Rollo Papel Kraft | C$ 7.00 | C$ 9.10
Total C$ 321.60

Cantidad | Und De Medida | Producto Precio Unitario Total
2.75 Yardas Tela de Seda| C$ 200.00 | C$ 550.00
0.5 Yardas Hilo C$ 80.00 | C$ 40.00
1 Und Botones Cs$ 3.75| C$ 3.75
1 Und Ciper Cs$ 40.00 | C$ 40.00
2 Rollo Papel Kraft Cs$ 7.00| C$ 14.00
Total C$ 647.75
Fuente: Elaboracién propia de los autores.
4.1.4.6. Mano de obra directa e indirecta

Se comprende que la mano de obra directa es toda aquella que afecta fisicamente
en la produccion del articulo mientras la mano de obra indirecta no interactua con la
creacion del articulo si no es la encargada de realizar otras funciones para que se

pueda comercializar, declarar o supervisar.

La mano de obra directa se posee la productora o produccion y la indirecta hace

referencia al equipo administrativo.

Se toma en cuenta que al ser un negocio pequefo se determina que el contador
sera contratado por servicios profesionales, debido a la cantidad de movimientos es

poca se estima un salario de C$ 6,000.00 cordobas.

——
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Tabla 23. Salarios de Mano de Obra Directa e Indirecta

DISENADOR Y ASESOR 1 C$11,000.00 | €$132,000.00 | C$141,240.00 [ €$150,703.08 | C$160,800.19 | C$171,573.80
AYUDANTE DE COSTURA 2 CS$ 8,100.00 [ €$194,400.00 | C$208,008.00 | C$221,944.54 | C$236,814.82 [ €$252,681.41
Total salarios anual C$19,100.00 | C$326,400.00 | C$349,248.00 | C$372,647.62 | €$397,615.01 | C$424,255.21

GERENTE administrativo

C$ 13,750.00
s
C$13,750.00

€$165,000.00
cs
€$165,000.00

€$176,550.00
s
€$176,550.00

€$188,378.85
cs
€5$188,378.85

€$201,000.23
s
€$201,000.23

€$214,467.25
cs
€$214,467.25

Total salarios anual

DISENADOR Y ASESOR C$  11,000.00 | C$  770.00 cs 354.25 [ CS 1,124.25 [ C$ 9,875.75 | C$  2,365.00 | C$ 916.66 [ C5 916.66 | CS  220.00
AYUDANTE DE COSTURA 1 cs 8,100.00 | C$  567.00 cs cs 567.00 | CS 7,533.00 [ CS 1,741.50 | C$ 675.00 [ CS  675.00 | C$  162.00
AYUDANTE DE COSTURA 2 cs 8,100.00 | C$  567.00 cs cs 567.00 | C$ 7,533.00 [ CS 1,741.50 | C$ 675.00 [ CS  675.00 | C$  162.00
GERENTE ADMINISTRATIVO CS$  13,750.00 | C$  962.50 [ 703.00 [ CS 1,665.50 [ CS 12,084.50 | C$  2,956.25 | CS 1,145.83 | CS 1,145.83 [ CS  275.00

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

41.4.7.

A como toda empresa u negocio genera gastos alejados de la produccion principal

Gastos generales de la empresa

los cuales son necesarios para el buen funcionamiento de este mismo, para el taller

de confeccién se tomaron en cuenta los siguientes gastos:

Tabla 24. Gastos Generales de la empresa

PAPELERIA E UTILES DE OFICINA | C$1,080.00| C$12,960.00] C$12,960.00]{ C$12,960.00| C$12,960.00{ C$12,960.00
PRODUCTOS DE LIMPIEZA C$670.00] C$4,020.00] C$4,020.00] C$4,020.00f C$4,020.00{ C$4,020.00
ENERGIA ELECTRICA C$850.00] €$10,200.00{ C$10,200.00] C$10,200.00{ C$10,200.00{ C$10,200.00
AGUA POTABLE C$270.00| C$3,240.00] C$3,240.00] C$3,240.00f C$3,240.00{ C$3,240.00
SERVICIOS CONTABLES C$6,000.00] C$72,000.00| C$72,000.00{ C$72,000.00| C$72,000.00| C$72,000.00

TOTAL DE GASTOS GENERALES C$30,420.00] C$30,420.00| C$30,420.00] C$30,420.00| C$30,420.00

Fuente: Elaboracién propia de los autores.

4.1.5. Plan de Organizacién

4151. Formadelae

mpresa

De acuerdo con el cuadro que presenta el articulo 3 de la ley 645 “Ley de promocion,
fomento y desarrollo de la micro, pequeia y mediana empresa (ley MIPYME).
Iniciara operaciones con 5 colaboradores dentro de estos 3 son los socios, por lo

que de acuerdo con esta ley “Taller de confeccion KIM” es una microempresa.

Se denomino a la empresa como una sociedad de responsabilidad limitada por ser

una de las entidades mas sencillas y beneficiosa, lo que brinda a sus socios Katerin,

——
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José y Melissa, una estructura legal y solida; siendo la sociedad mas viable para el

taller por el aporte de capital de los socios y responden ante las obligaciones

sociales solo hasta el valor de sus aportes.

4.1.5.2. Estructura organizacional
La estructura organizacional del taller de confeccién KJM se compone de diversos
roles clave que trabajan en conjunto para asegurar un funcionamiento eficiente y

exitoso.

llustracion 8. Organigrama del Negocio

' DISENADOR
&' GERENTE j |
ADMINISTRATIVO AYUDANTE DE

=% COSTURA

CONTADOR =

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

» El gerente administrativo se encargara de la gestidon general del negocio,
supervisando las operaciones y coordinando los recursos necesarios.
Ademas, se ocupa de aspectos de apertura y cierre de caja chica, recursos
humanos y relaciones con proveedores, entre otras responsabilidades
trabajando estrechamente con el disehador

» El disefiador es responsable de la creacidn y desarrollo de nuevos disefios y
encargado del tallaje y ajuste final de la prenda. También desempenara la
atencion al cliente en la recepcion donde le asesora sobre el servicio.

» El ayudante de costura desempefiara un papel crucial en la fabricacién de
las prendas. Apoyan al disefiador en la confeccidon de los productos,
realizando tareas como el corte de telas, el ensamblaje de las prendas vy el
acabado final.

» El contador: sera contratado por servicios especiales, a finales de cada mes
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con un pago devengado de 6,000 cordobas.

llustracion 9. Descripcion de puestos vacantes

CARGO DISENADOR

PERFIL Sexo: Indirente Edad: 25-40 afios.

Titulo de grado en disefio de moda, conocimiento en manejo de maquinas indrustriales, manejo de

CONOCIMIENTO maquinaria Overlock ;Dominio del sofware de disefio como adobe ilustrador ,fotoshop y CAD de moda

EXPERIENCIA 2 afios minimos de experiencia.
Habilidades creativas, Capacidad para planificar y organizar, trabajo en equipo, responsabilidad y Buena
APTITUDES ” pacidacparap yore o &n equipo, rese Y
presentacion.
FUNCIONES Crear un boceto del disefio y confeccionar la prenda de vestir, brindar atencién y asesoramiento al cliente.
Dirigir las actividades de confeccidn. Presentar los disefios a potenciales clientes Realizar ventas de los
PRINCIPALES servicios por medio de llamadas telefénicas o por via whatssap. Atender a los clientes en tienda, brindar

informacidn sobre los productos y servicios ofrecidos, responder a las preguntas y asesorar en la seleccién
de productos.

DIAS Y HONORARIOS lunes a sababo de 9 a 5:30pm.

REMUNERACION C$ 11,000
CARGO AYUDANTE DE COSTURA
PERFIL Sin preferencia de sexo. Edad: 25- 45 afios

Secundaria aprobada , taller de costura y confeccién culminados, manejo de maquinas de coser industriales, manejo de

IMIENT
CONOCIMIENTO magquinaria Overlock.y conocimientos de métodos para la elaboracidn de patrones de costura

EXPERIENCIA 2 afios de experiencia

Responsabilidad, creatividad, iniciativa,

APTITUDES proactividad.

Ejecutar la recepcion de los cortes de telas para trabajar en la costura y el ensamble de las prendas. Encargarse de la

FUNCIONES operacion de los diferentes tipos de mdquinas de coser, como son la de costura recta y overlock.
Auxiliar reparacion de prendas de vestir,decoracidn tales como coser,pegar,entallar ,ajustar o la realzacidn de alguna
PRINCIPALES
prenda.
DIAS Y HONORARIOS lunes a sababo de 9 a 5:30pm.
REMUNERACION C$ 8,168.00

Fuente: Elaboracion propia de los autores.

4.1.5.3. Actividades y gastos preoperativos
Las actividades preoperativas de este plan de negocio, tendra una duracién de 11
semanas consecutivas donde se implementara paso a paso guia de todo lo que se

debera realizar para ejecutar el taller de confeccion KJM.
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llustracién 10. Actividades y gastos preoperativos

Actividad Duracién Gasto
Tramites legales de constitucién de la empresa |6 semanas CS 25,651.82
Acondicionamiento del local 1 semanas CS 8,000.00
Reclutamiento del personal 2 semanas CS 200.00
Compra de mobiliario y equipo 1 semana CS 800.00
Publicidad de apertura y lanzamiento 1 semana CS 300.00
Total 11semanas | CS 34,951.82

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Por consecuente todos los tramites legales seran implementados por un abogado
el cual realizara para establecer la entidad legal de la empresa, entre estos tramites
se incluyen inscripcion al registro mercantil, constancia de matricula del negocio,

registro en la DGI, obtener las licencias comerciales y afiliacion al INSS.

En el acondicionamiento del local se incluyen gastos de adaptacion del espacio para
las actividades a realizar, entre estos gastos se incluyen, division de areas,

instalacion de cielo raso, pintado, instalaciones de enchufes y aire acondicionado.

En la compra de mobiliario y equipo se incluyen los gastos de combustible, y

descargue del mobiliario, lo cual se prevé que la busqueda sera por dos semanas.

En reclutamiento de personal tendra una duracion total de una semana y un gasto
total de C$200 cérdobas, donde se incluyen las impresiones de los formularios a

llenar por parte de los candidatos.

Por ultimo, se implementara publicidad de apertura y lanzamiento durante una
semana antes del lanzamiento de la marca, en esta actividad se utilizara brochures,
se hara uso de las plataformas digitales con spot publicitarios en Facebook y

Instagram.
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4.1.6. Plan Financiero

4.1.6.1. Estado de pérdidas y ganancias

Tabla 25. Estado de pérdidas y ganancias

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Ventas totales C$ 1,724,060.00 | C$ 1,941,030.00 [ C$ 2,184,160.00 | C$ 2,456,910.00 | C$ 2,763,250.00
Costo de ventas -C$ 967,105.45 |-C$ 1,088,815.20 [-C$ 1,225,210.05 [-C$ 1,378,222.70 |-C$ 1,550,085.75
Utilidad bruta C$ 756,954.55 | C$ 852,214.80 | C$ 958,949.95 | C$ 1,078,687.30 | C$  1,213,164.25
Salarios -C$ 491,400.00 [-C$ 525,798.00 |-C$ 561,026.47 |-C$ 598,615.24 |-C$ 638,722.46
prestaciones sociales -C$ 91,727.67 |-C$ 98,148.61 |-C$ 104,724.57 |-C$ 111,741.11 |-C$ 119,227.77
Publicidad -C$ 4,800.00 |-C$ 4,800.00 |-C$ 4,800.00 [-C$ 4,800.00 [-C$ 4,800.00
Depreciacion acum -C$ 24,596.97 [-C$ 24,596.97 [-C$ 17,347.47 |-C$ 17,347.47 |-C$ 17,347.47
Papeleria e utiles de oficina -C$ 8,400.00 [-C$ 8,400.00 [-C$ 8,400.00 [-C$ 8,400.00 [-C$ 8,400.00
Productos de limpieza -C$ 3,900.00 |-C$ 3,900.00 |-C$ 3,900.00 |-C$ 3,900.00 |-C$ 3,900.00
Servicios profecionales -C$ 72,000.00 |-C$ 72,000.00 [-C$ 72,000.00 [-C$ 72,000.00 [-C$ 72,000.00
Energia Blectrica -C$ 10,200.00 |-C$ 10,200.00 |-C$ 10,200.00 |-C$ 10,200.00 |-C$ 10,200.00
Agua Potable -C$ 3,490.00 [-C$ 3,490.00 [-C$ 3,490.00 [-C$ 3,490.00 [-C$ 3,490.00
Alquiller C$ - -C$ 65,839.32 |-C$ 65,839.32 |-C$ 65,839.32 |-C$ 65,839.32
Amortizacion interes -C$ 13,572.18 |-C$ 8,992.65 |-C$ 3,435.83
Utilidad antes de impuesto | C$ 32,867.73 | C$ 26,049.25 | C$ 103,786.31 | C$ 182,354.16 | C$ 269,237.24
Impuestos IR 10% -C$ 3,286.77 |-C$ 2,604.93
Impuestos IR 15% C$ C$ -C$ 15,567.95 |-C$ 27,353.12
Impuestos IR 20% -C$ 53,847.45

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Para el estado de pérdidas y ganancias proyectado se toma en cuenta 5 afnos de
inversion en el negocio en el cual el primer afio se obtienen un flujo positivo para
para el periodo 1, en el cual a partir del periodo 2 existe una disminucion por el gasto
de alquiler el cual a partir de periodo 3 empieza a incrementar sus utilidades vy

progresivamente para el resto de los afios.

4.1.6.2. Balance general

El taller de costura KJM, para lograr inscribirse y empezar a operar es necesario un
capital de C$ 122,400 cordobas de los cuales esta dividido en aportaciones de los
socios de la siguiente manera:

. Socio 1: 30% del capital (C$ 36,720.00)
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. Socio 2: 30% del capital (C$ 36,720.00)
. Socio 3: 40% del capital (C$ 48,960.00)

También el uso de un financiamiento para lograr obtener todos los materiales
necesarios he utensilios que se utilizaran para la operacion de las actividades, entre

las cuales quedara distribuida de la siguiente manera la apertura de los saldos:

Tabla 26. Balance General

Activo corriente Pasivo corriente
Bancos C$ 35,000.00 prestamos por page C$ 21,459.05
Caja C$ 18,400.00
Inventario C$ 6,200.00
Pasivo no corriente
Activo fijo prestamos por page C$ 57,633.96
Mobiliarios y equipos de oficina C$ 42,816.19 Total pasivo C$ 79,093.01
Magquinaria y equipo de computo C$ 61,995.00
Activo Diferido Capital
Gastos preoperativos C$ 37,081.82 Capital social C$ 122,400.00
Total capital C$ 122,400.00
Total activos C$201,493.01 Total pasivo +cap C$ 201,493.01
Elaborado por Revisado por Autorizado por

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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Tabla 27. Plan de Inversion

1.ACTIVO NO CORRIENTE C$104,811.19 | C$104,811.19 | C$ -
1.1. Mobiliario u equipo de oficina C$ 42,816.19 | C$ 42,816.19
1.2. Maquinaria y equipo de computo C$ 61,995.00 | C$ 61,995.00

2. ACTIVO DIFERIDO C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ -
Herramientas y accesorios C$ 2,130.00 | C$ 2,130.00

Gastos de publicidad C$ 2,000.00 | C$ 2,000.00

Gastos de organizacion C$ 32,951.82 | C$ 32,951.82

3. PATRIMONIO C$ 59,600.00 [-C$ 19,493.01 | C$ 79,093.01
3.1 Inventarios C$ 6,200.00 C$ 6,200.00
3.2 Efectivo C$ 53,400.00 |-C$ 19,493.01 | C$ 72,893.01

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Respecto al plan de inversiéon se implementa un total del C$ 201,493.01 cérdobas,
siendo el 61% aporte de los socios y un 39% financiado por parte externa para

complementar el 100% de la inversion.

El balance general demuestra valores positivos para la proyeccion de 5 afos
destacando un incremento progresivo a partir del periodo tres, a pesar de que el
primer periodo se hubiese obtenido de manera negativa los ingresos, a como se ve

reflejado en la tabla el negocio es confiable y viable.
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Tabla 28. Balance General Anual

Balance General

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
ACTIVOS
ACTIVO CORRIENTE C$ 59,600.00 | C$ 92,318.88 | C$ 82,726.21 | C$188,292.04 | C$ 360,640.54 | C$ 593,377.80
CAJA Y BANCOS C$ 53,400.00 | C$ 86,118.88 | C$ 76,526.21 | C$182,092.04 | C$ 354,440.54 | C$ 587,177.80
INVENTARIO C$ 6,200.00 | C$ 6,200.00 | C$ 6,200.00 | C$ 6,200.00 [ C$ 6,200.00 | C$  6,200.00
ACTIVO NO CORRIENTE C$104,811.19 | C$ 80,214.22 | C$ 55,617.26 | C$ 38,269.79 | C$ 20,922.32 | C$ 3,574.86
TERRENO Y EDIFICIO C$ -
MOBILIARIO Y EQUIPO C$ 42,816.19 | C$ 42,816.19 | C$ 42,816.19 [ C$ 42,816.19 | C$ 42,816.19 | C$ 42,816.19
MAQUINARIA Y EQUIPOS DE COMPUTO | C$ 61,995.00 | C$ 61,995.00 | C$ 61,995.00 | C$ 61,995.00 [ C$ 61,995.00 | C$ 61,995.00
DEPRECIACION ACUMULADA -C$ 24,596.97 |-C$ 49,193.93 |-C$ 66,541.40 [-C$ 83,888.87 |-C$ 101,236.33
ACTIVO DIFERIDO C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82
GASTOS PREOPERATIVOS C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82 | C$ 37,081.82
TOTAL DEACTIVOS C$201,493.01 | C$ 209,614.93 | C$175,425.29 | C$263,643.65 | C$ 418,644.68 | C$ 634,034.47
PASIVOS C$ 79,093.01 | C$ 57,633.96 | C$ - |cs - | cs - | cs -
PASIVO CORRIENTE C$ 21,459.05 | C$ 26,038.57 | C$ - | Cs - | Cs - | cs
PRESTAMO CORTO PLAZO C$ 21,459.05 | C$ 26,038.57 | C$ - | cs - | cs - | cs
PASIVO NO CORRIENTE C$ 57,633.96 | C$ 31,595.40 | C$ - | cs - | cs - | cs
PRESTAMO LARGO PLAZO C$ 57,633.96 | C$ 31,595.40
PATRIMONIO €$122,400.00 | C$ 151,980.96 | C$175,425.29 | C$263,643.65 | C$ 418,644.68 | C$ 634,034.47
CAPITAL SOCIAL C$122,400.00 | C$ 122,400.00 | C$ 122,400.00 | C$ 122,400.00 | C$ 122,400.00 | C$ 122,400.00
UTILIDAD/PERDIDA ACUMULADA C$ 29,580.96 | C$ 53,025.29 | C$ 141,243.65 | C$ 296,244.68
UTILIDAD/PERDIDA DEL PERIODO c$ 29,580.96 | C$ 23,444.33 | C$ 88,218.36 | C$ 155,001.04 | C$ 215,389.79
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO | C$201,493.01 | C$ 209,614.93 | C$175,425.29 | C$263,643.65 | C$ 418,644.68 | C$ 634,034.47

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.6.3. Flujo de caja proyectado

Para el flujo de caja se toman en cuenta los valores que afecten directamente el
efectivo de la empresa a partir de las operaciones, siendo esto que la depreciacion
acumulada no se agrega, por ser parte de un control contable interno, a como se
puede ver en todos los periodos posee un valor positivo siendo esto que el dinero

puede cubrir todos los gastos ocasionados por la empresa.

59

——
| —



UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES

CURSO DE CULMINACION PLAN DE NEGOCIO

Tabla 29. Flujo de Caja Anual

TALLER DE ALTA COSTURA MJK
FLUJO DE CAJA
ANO 0 1 2 3 4 5
SALDO INICIAL C$53,400.00 | C5 53,400.00 | C5 86,118.88 | CS 108,121.61 | CS 182,092.04 | CS 354,440.54
INGRESOS (UTILIDAD CONTABLE) C$1,724,060.00 | €$1,941,030.00 | C$2,184,160.00 | C$2,456,910.00 | C$2,763,250.00
TOTAL INGRESOS C$1,777,460.00 | €$2,027,148.88 | €$2,292,281.61 | €$2,639,002.04 | €$3,117,690.54
gastos y costos
costos de produccion CS 967,105.45 | €$1,088,815.20 | C$1,225,210.05 | €$1,378,222.70 | €$1,550,085.75
Salarios CS 491,400.00 | CS 525,798.00 | CS 561,026.47 | CS 598,615.24 | CS 638,722.46
prestaciones sociales CS 91,727.67|CS 98,148.61 | CS 104,724.57 | CS 111,741.11 | CS 119,227.77
Publicidad cS 4,800.00 | CS 4,800.00 | C$ 4,800.00 | CS 4,800.00 | CS 4,800.00
papeleria e utiles de oficina (o 8,400.00 | CS$ 8,400.00 | CS  8,400.00 | CS 8,400.00 | CS 8,400.00
Productos de limpieza (& 3,900.00 | CS$ 3,900.00 | CS 3,900.00 | CS$ 3,900.00 | CS$ 3,900.00
Servicios profecionales CS 72,000.00 | C§ 72,000.00 | CS 72,000.00 | CS 72,000.00 | CS 72,000.00
Energia Electrica cS - C$ 10,200.00 | CS 10,200.00 | CS 10,200.00 | C5 10,200.00 | CS  10,200.00
Agua Potable cs 3,490.00 | C$ 3,490.00 | CS 3,490.00 | CS$ 3,490.00 | CS$ 3,490.00
Alquiller cS - CS 65839.32]CS 6583932 CS 65839.32)CS 65839.32
Impuestos del periodo CS 3,286.77 | CS$ 2,604.93 | CS 15,567.95] CS 27,353.12 53,847.45
Financiero
amortizacion prestamo e Intereses CS 35031.22)cS 35031.22|CS 35031.22]|CS cs
Total egresos cs - C$1,691,341.12 €$1,919,027.28 (C$2,110,189.57 (C$2,284,561.50 C$2,530,512.74
53,400.00 86,118.88 108,121.61 182,092.04 354,440.54 587,177.80
FLUJO DE CAJA
0 1 2 3 4 5
53,400.00 53,400.00 86,118.88 108,121.61 182,092.04 354,440.54
29,580.96 23,444.33 88,218.36 155,001.04 215,389.79
21,459.05 26,038.57 31,595.40 - -
24,596.97 24,596.97 17,347.47 17,347.47 17,347.47
53,400.00 86,118.88 108,121.61 182,092.04 354,440.54 587,177.80

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.6.4. Programa de devolucion del préstamo
Para la devolucién del préstamo otorgado por LAFISE se toma en cuenta los
siguientes datos:

1. Que es prestamos es por un monto de C$67,830.97 cérdobas,

2. El plazo del préstamo es por 36 meses

——
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3. Elinterés del préstamo es del 20% anual

Tabla 30. Tabla de Amortizaciéon de Préstamo

0 Cs - Cs$ - C$ 79,093.01
1 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,285.26 Cs$ 1,634.01 C$ 77,459.00
2 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,258.71 Cs$ 1,660.56 C$ 75,798.44
3 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,231.72 Cs$ 1,687.54 C$ 74,110.90
4 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,204.30 Cs$ 1,714.97 C$ 72,395.93
5 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,176.43 Cs$ 1,742.83 C$ 70,653.10
6 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,148.11 Cs$ 1,771.16 C$ 68,881.94
7 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,119.33 Cs$ 1,799.94 C$ 67,082.01
8 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,090.08 Cs$ 1,829.19 C$ 65,252.82
9 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,060.36 Cs$ 1,858.91 C$ 63,393.91
10 Cs$ 2,919.27 Cs$ 1,030.15 Cs$ 1,889.12 C$ 61,504.79
11 Cs$ 2,919.27 Cs$ 999.45 Cs$ 1,919.82 C$ 59,584.98
12 Cs$ 2,919.27 Cs$ 968.26 Cs$ 1,951.01 C$ 57,633.96
13 Cs$ 2,919.27 Cs$ 936.55 Cs$ 1,982.72 C$ 55,651.25
14 Cs$ 2,919.27 Cs$ 904.33 Cs$ 2,014.94 C$ 53,636.31
15 Cs$ 2,919.27 Cs$ 871.59 Cs$ 2,047.68 C$51,588.63
16 Cs$ 2,919.27 Cs$ 838.32 Cs$ 2,080.95 C$ 49,507.68
17 Cs$ 2,919.27 Cs$ 804.50 Cs$ 2,114.77 C$47,392.91
18 C$ 2,919.27 C$ 770.13 C$ 2,149.13 C$ 45,243.78
19 C$ 2,919.27 C$ 735.21 C$ 2,184.06 C$ 43,059.72
20 C$ 2,919.27 C$ 699.72 C$ 2,219.55 C$ 40,840.17
21 C$ 2,919.27 C$ 663.65 C$ 2,255.62 C$ 38,584.56
22 C$ 2,919.27 C$ 627.00 C$ 2,292.27 C$ 36,292.29
23 C$ 2,919.27 C$ 589.75 C$ 2,329.52 C$ 33,962.77
24 C$ 2,919.27 C$ 551.90 C$ 2,367.37 C$ 31,595.40
25 C$ 2,919.27 C$ 513.43 C$ 2,405.84 C$ 29,189.55
26 C$ 2,919.27 C$ 474.33 C$ 2,444.94 C$ 26,744.61
27 C$ 2,919.27 C$ 434.60 C$ 2,484.67 C$ 24,259.95
28 C$ 2,919.27 C$ 394.22 C$ 2,525.04 C$ 21,734.90
29 C$ 2,919.27 C$ 353.19 C$ 2,566.08 C$ 19,168.83
30 C$ 2,919.27 C$ 311.49 C$ 2,607.78 C$ 16,561.05
31 C$ 2,919.27 C$ 269.12 C$ 2,650.15 C$ 13,910.90
32 C$ 2,919.27 C$ 226.05 C$ 2,693.22 C$11,217.68
33 C$ 2,919.27 C$ 182.29 C$ 2,736.98 C$ 8,480.70
34 C$ 2,919.27 C$ 137.81 C$ 2,781.46 C$ 5,699.24
35 C$ 2,919.27 C$ 92.61 C$ 2,826.66 C$ 2,872.59
36 C$ 2,919.27 C$ 46.68 C$ 2,872.59 C$ 0.00
C$ 105,093.66 C$ 26,000.65 C$ 79,093.01

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.6.5. Punto de equilibrio
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El punto de Equilibrio es uno de los elementos centrales en cualquier tipo de
negocio. Debido a que es aquel punto de actividad en donde no existe ganancia ni
perdidas en donde INGRESOS = COSTOS, siendo una herramienta estratégica
clave a la hora de determinar la solvencia de un Negocio y su nivel de rentabilidad.

El punto de equilibrio para el plan de negocio (Taller De Alta Costura MJK) es de
C$1,649,199.56 equivalente al 96% sobre las ventas, a partir de este valor se
muestra el margen de seguridad por el cual se obtienen ganancias por las ventas

proyectadas, detalle a continuacion:

Tabla 31. Punto de Equilibrio

1,724,060.00 1,941,030.00 2,184,160.00 2,456,910.00 2,763,250.00
42% 43% 39% 36% 34%
724,086.82 826,165.55 855,163.64 896,333.14 943,927.01
491,400.00 525,798.00 561,026.47 598,615.24 638,722.46
91,727.67 98,148.61 104,724.57 111,741.11 119,227.77
102,790.00 168,629.32 168,629.32 168,629.32 168,629.32
24,596.97 24,596.97 17,347.47 17,347.47 17,347.47
13,572.18 8,992.65 3,435.83 - -
56% 56% 56% 56% 56%
967,105.45 1,088,815.20 1,225,210.05 1,378,222.70 1,550,085.75
967,105.45 1,088,815.20 1,225,210.05 1,378,222.70 1,550,085.75

Fuente: Elaboracién propia de los autores

4.1.6.6.
El margen de utilidad es tal vez uno de los indicadores importante para valorar la

Razones financieras

rentabilidad de las ventas, mide la eficiencia que alcanza una empresa durante sus
operaciones y ayuda a tomar decisiones. Se calcula dividiendo el resultado o utilidad
bruta del negocio por el monto total de ventas. Para la proyeccion de este plan cabe

destacar que el margen de rentabilidad posee un incremento a partir del tercer afio
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ya que es el momento en el que el negocio comienza a obtener mas ingresos

producto de la consolidacion de la empresa en el mercado.

Tabla 32. Razones Financieras

RAZONES FINANCIERAS

Razones Financieras
Rentabilidad sobre ventas 1.72% 1.21% 4.04% 6.31% 7.79%
Rentabilidad sobre inversion 14.68% 11.64% 43.78% 76.93% 106.90%

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.6.7. Valor actual neto (VAN)

Valor Actual Neto (VAN) se basa en el hecho de que el valor del dinero cambia con
el paso del tiempo, aun con una inflacion minima, por lo que el cordoba de hoy no
posee el mismo valor que hace un aino. La VAN del plan de negocio permite conocer
en términos de cérdobas de hoy el valor total del plan el cual es de C$95,212.72
combinando flujos positivos (ingresos) y negativos (costos). Para este calculo se
empled una tasa de descuento del 20%, la cual se considerd el costo del préstamo.
En este sentido la VAN del plan de negocio es rentable ya que es positiva y mayor

a 0, segun la tasa que se ha tomado como referencia.

4.1.6.8. Tasa interna de Retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR), puede entenderse como la tasa de interés
maxima a la que es posible endeudarse para financiar el plan de negocio, sin que
genere pérdidas, para este caso la tasa es del 34% el cual crea la diferencia con
respecto a la tasa de descuento equivalente al 20% por lo que se puede concluir
gue el plan de negocio es viable por ser superior la TIR en relaciona a la tasa de

descuento.

4.1.6.9. Relacion Beneficio Costo
De acuerdo con este criterio, la inversion en un plan de negocio es productivo y es

aceptable si el valor de la Relacion Beneficio/Costo es mayor o igual que 1.0. Para
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el caso de este plan por cada cordoba que ingrese 0.47 centavos son obtenidos de

ganancias extra.

Tabla 33. Analisis Financiero

ANALISIS FINANCIERO
VANY TIR

Analisis Financiero 0 1 2 3 4 5
Utilidad Contable 29,580.96 23,444.33 88,218.36 155,001.04 215,389.79
Depreciacion 24,596.97 24,596.97 17,347.47 17,347.47 17,347.47
Amortizacion 13,572.18 8,992.65 3,435.83
Valor Residual
Flujo de Fondos (201,493.01) 40,605.75 39,048.64 102,130.00 172,348.50 232,737.26
VAN al 20% 95,212.72
TIR 34% Factor de descuento x afio para la Rb/Costo y el Precuperacion.
TASA DE DESCUENTO 20.00% 1 2 3 4 5

1.20 1.44 1.73 2.07 2.49

1.47 33,838.13 27,117.11 59,103.01 83,115.60 93,531.88
(167,654.88)  (140,537.77)  (81,434.76) 1,680.84 95,212.72

Fuente: Elaboracion propia de los autores

4.1.6.10. Periodo de recuperacion de la Inversion

El Periodo de Recuperacion de la Inversion es un instrumento que permite medir el plazo
de tiempo que se requiere para que los flujos netos de efectivo de una inversion recuperen
su costo o inversion inicial. Para el caso de este plan de negocio la inversion se recupera

en al tercer afio, un mes, una semana y seis dias.

Tabla 34. Periodo de Recuperacion de la Inversion

PRI
ANO FLUJO ANUAL FLUJO ACUMULADO
0 201,493.01 201,493.01
1 40,605.75 160,887.26
2 39,048.64 121,838.62
3 102,130.00 19,708.62
4 172,348.50 152,639.89
5 232,737.26 385,377.14
PRI
ARos 3
Meses 1
Semanas 1
Dias 6

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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CAPITULO V: CONCLUSIONES Y FUTURAS LINEAS DE INVESTIGACION

En la presente propuesta del plan de emprendimiento de la microempresa dentro

del desarrollo de los planes de mercado, produccion, organizacion y el plan
financiero que permitieron determinar que el Taller de Alta Costura KJM es rentable

y viable para ponerlo en marcha.

Se puede concluir que es un negocio innovador, debido a que en la ciudad de
Managua no existen lugares donde se confeccione y comercialice prendas
exclusivamente para mujeres ejecutivas, y que ofrezcan atencién personalizada en
el momento de adquirir disefios, lo que significa que Taller de Alta Costura KIM
incursionara como pionera en este mercado. El taller de confeccion estara
localizada en la ciudad de Managua, en el distrito tres, especificamente en la pista

de Juan Pablo Il, de Enel central 300 metros al oeste.

Dentro de la elaboracion del plan de mercado se establecio la identificacion de
clientes potenciales se concluydé a través de un estudio de mercado donde se
evidencio que el 90% de las encuestadas estan de acuerdo en la creacion de un
local comercial que produzca prendas para mujeres ejecutivas, lo cual representa

una amplia aceptacion por parte del mercado objetivo.

En cambio, en la estructuracion del plan de produccidon se identificaron las
actividades que intervienen en el proceso de produccion de las prendas, de la
microempresa y la forma de ejecuciéon mas eficiente y eficaz, para maximizar la
produccion y también es necesario identificar los costos (Materia prima, mano de
obra, costos indirectos de fabricacion) y capital fijo de acuerdo a la capacidad
instalada del Taller de Alta Costura KJM.

En la creacion del plan de organizacion donde se determiné la cantidad de personal
que se necesita para iniciar con sus labores que estd conformado por 4

colaboradores gestiones legales que garanticen el buen funcionamiento de la
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microempresa, mediante la descripcion de todos los pasos que conllevan a inscribir

el negocio.

Por ultimo, en el establecimiento del plan financiero se obtuvo la sostenibilidad que
tiene la microempresa en un periodo determinado y se pudo conocer el monto de la
inversion total que C$ 122,400 cérdobas necesario para constituirla e iniciar sus
operaciones en el mercado, asi como la consolidacion de los ingresos ,egresos y
los costos de produccidn, los cuales permitieron realizar las proyecciones de los
principales estados financieros mediante el analisis de los mismos se demuestra la

factibilidad del plan de negocio.

Finalmente para la evaluacion de la rentabilidad del negocio se calcul6 el Valor
Actual Neto (VAN), la cual dio como resultado C$ 95,212.72 y la Tasa Interna de
Retorno (TIR) con un 34%, estos indicadores muestran que el emprendimiento de

la empresa es rentable.
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CAPITULO VI: RECOMENDACIONES

El presente trabajo investigativo realizado en la ciudad de Managua, nos determina
que no existen locales comerciales que produzcan y comercialicen ropa destinada
exclusivamente para mujeres ejecutivas, ya que mediante resultados de aceptacion
favorables obtenidos en encuestas realizadas a diferentes personas de esta
denominacion y los indicadores de evaluacion del presente trabajo investigativo, nos
visualizan a determinar que el Taller de Alta Costura KJM tendra una aceptacion
considerable en este mercado, tomando en cuenta la necesidad y la demanda,
implementando este plan donde no solo mejorara las ventas y aportara con mas
trabajo en este lugar, sino que ayudara a fomentar asi la matriz productiva no solo
de esta ciudad sino del pais, por medio del emprendimiento y la innovacion de este

mercado.

El plan realizado en este trabajo investigativo tiene como objetivo maximizar y
expandir un mercado que aun no ha sido explotado, y la correcta aplicacién, toma
de decisiones y organizacion; llevara al Taller de Alta Costura KUM a un éxito
paulatino y constante, por medio de ventas donde se podra establecer y apoderar

de un mercado considerado como pionero.
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ANEXOS

1. Formato de la encuesta

Universidad de Ciencias Comerciales
Encuesta

“Plan de negocio para la implementaciéon de un taller de confeccion
y comercializacion de ropa formal para mujeres ejecutivas en la
ciudad de Managua para el periodo Julio 2023 - Julio 2026”

Datos generales
1. ¢Cual es su ocupacion actual?

2. ¢Qué edad tiene?

0

tJ
[
tJ

Menor de 25 afios
25 - 35 afos
36 - 45 afos
Mayor de 45 afos

Tematica
1. ¢Qué tipo de prendas compra con mayor frecuencia para el trabajo?

]

(]
(]
[]
(]

Blazer

Faldas

Pantalones
Vestidos ejecutivos
Trajes

2. ¢Con qué frecuencia compra ropa formal para el trabajo?

Ny Y Y A

Semanal
Quincenal
Mensual
Trimestral
Semestral
Anual

Por temporadas

3. ¢Donde compra generalmente su vestimenta para el trabajo?

[

[
[
(]

Mercados

Centros comerciales
Plazas

Tiendas en lineas
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10.
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1 Talleres de confeccién

"1 Tiendas de segunda mano

1 Otros, especifique
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¢, Cual es su motivo principal al momento de comprar una prenda?
"1 Necesidad

1 Moda

1 Gusto

1 Otro, especifique

¢, Como considera la calidad de las prendas que suele adquirir?
1 Excelente

"1 Buena

1 Regular

1 Mala

¢, Como considera el precio que paga por esas prendas?
1 Alto

1 Regular

1 Bajo

¢ Considera importante seguir las tendencias de moda en la vestimenta
ejecutiva?

¢, Qué problemas presenta al momento de buscar su vestimenta para el trabajo?

¢ Qué criterios influyen en su decisién de compra?
Precio

Calidad

Disefio

Tela

Color

Marca

Todas las anteriores

Otros, especifique

N I B A

¢,Conoce algun taller de confeccidon que ofrezca exclusivamente vestimenta
formal para mujeres?
1 Si
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11.¢Le gustaria que su vestimenta para el trabajo sea personalizada? ¢Si una
empresa le ofreciera ropa en la que usted sea su propio diseflador y a precio
accesible, compraria seguido y por qué?

12.¢Desearia tener asesoria personalizada al momento de dar a disefiar una
prenda?
o Si
7 No
¢Por qué?

13. ¢ Estaria dispuesta a dar a confeccionar su vestimenta para el trabajo en un taller
de confeccién?
o Si
7 No
¢Por qué?

14.En promedio, ¢Cuanto estaria dispuesta a pagar por los tipos de prendas que
se le presenta?

Blazer Pantalén Falda
7 Menos de C$1000 [J Menos de C$900 [J Menos de C$800
1 De C$1000 a C$1500 [] De C$900 a C$1300 1 De C$800 a C$1200
[ De C$1500 a C$2000 [1 De C$1300a C$1700 [1 De C$1200 a C$1600
[1 De C$2000a C$2500 1 De C$1700 a C$2100 [0 De C$1600 a C$2000
[1 Mas de C$2500 [0 Mas de C$2100 [J Mas de C$2000
Vestido ejecutivo Traje
7 Menos de C$1200 [J Menos de C$2000

De C$1200 a C$1700 [1 De C$2000 a C$2500
[ De C$1700aC%$2200 [1 De C$2500 a C$3000

De C$2200 a C$2700
Mas de $2700

De C$3000 a C$3500
Mas de $3500

15.¢Dédnde le gustaria que el taller de confeccién estuviera ubicado?

1 Centro de la ciudad
] Mercado

(] Zona comercial
71 Otro, especifique
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16.¢,A través de qué medio publicitario le gustaria enterarse del taller de
confeccion?

Television

Radio

Periodico

Revista

Volantes

Redes sociales (Facebook, Instagram, WhatsApp, TikTok, otros)

Recomendacion

Otro, especifique

UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES
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I A B B A O

17.¢Cual de las siguientes promociones le gustaria encontrar en el taller de
confeccion?
"1 Descuentos
1 Sorteos en dias especiales
1 Mitad de precio por la confeccion de la segunda prenda
1 Oftros, especifique

2. Analisis e interpretacion de los resultados

Gréafica 4. Ocupacion Actual

1. ¢ Cual es su ocupacion actual?

2 8
8
7
S 5 5
54 4 4
. 33 3 3
& 2 ) 2 2
24 *171I 1 1I1| 1 1T11111111[]
1 7777777 — — - ey I
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= Ocupacion actual

Fuente: Elaboracion propia de los autores

En la grafica 4 se puede observar que las 68 mujeres encuestadas son de distintas
ocupaciones, lo que indica que en la actualidad, las mujeres pueden desempenar y

liderar cualquier puesto de trabajo.
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Gréfica 5. Edad de las encuestadas

2. ;Qué edad tiene?

= Menor de 25 afios

= De 25a 35 afios

m De 36 a 45 afios
Mayor de 45 afios

Fuente: Elaboracién propia de los autores

A como se logra apreciar en el grafica 5, la edad de las encuestadas esta
representada mayoritariamente con un 53% por mujeres menor de 25 anos, seguido
de un 22% entre los 25 a 35 anos de edad, un 18% entre los 36 a 45 afos de edad

y finalmente un 7% por edades mayor de 45 afios.

Gréfica 6. Tipo de ropa que compra las encuestadas

1. ¢Qué tipo de prendas compra con
mayor frecuencia para el trabajo?

= Blazer

= Faldas

= Pantalones
Vestidos ejecutivos

= Trajes

Fuente: Elaboracion propia de los autores

La informacién contenida en el grafica 6 indica que la demanda en este segmento
de mercado se centra un 55% en pantalones, seguida de un 20% en blazer, un 12%
se encuentran los trajes y posteriormente con un 7% los vestidos ejecutivos y las

faldas con menor demanda de 6% respectivamente.
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Gréfica 7. Frecuencia de compras de las encuestadas

2. ;Con qué frecuencia compra ropa formal
para el trabajo?

Semanal

= Quincenal

0,
28% = Mensual

Trimestral
= Semestral
12% v = Anual
: = Por temporadas
6%

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Tal como se aprecia en el grafica 7, se encontré que el 32% de las mujeres realizan
su compra de ropa formal por temporadas lo cual indica que el sector al cual esta
propuesto el presente proyecto tiene demanda constante lo cual puede ser viable
para la implementacion del mismo, seguido del 28% mensualmente y el 19% cada

tres meses.

Gréfica 8. Lugar de preferencia de compras de las encuestadas

3. ¢Donde compra generalmente su
vestimenta para el trabajo?

= Mercados
= Centros comerciales
= Plazas

Tiendas en linea

= Talleres de confeccién

= Tiendas de segunda mano

5%

= Asignado en el trabajo

Fuente: Elaboracion propia de los autores

De acuerdo a informacion suministrada por las encuestadas un 29% prefieren
comprar en los mercados, seguido de un 25% que prefieren los centros comerciales,

asi mismo 19% en tiendas en linea, un 15% en tiendas de segunda mano, siendo
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las plazas y los talleres de confeccion los sitios menos frecuente con un 5% y 4%,

y finalmente la vestimenta asignada en el trabajo con un 3%, véase la grafica 8.

Grafica 9. Motivo de compra de las encuestadas

4. ;Cual es su motivo principal al momento
de comprar una prenda?

= Necesidad
= Moda
= Gusto

Formalidad

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Como se puede observar en la grafica 9, el 52% de las mujeres seleccionaron la
opcion necesidad, como motivo que las lleva a comprar alguna o algunas prendas

de vestir, seguido por el factor gusto con un 41%.

Grafica 10. Calidad de prendas adquiridas por las encuestadas

5. ¢Como considera la calidad de las
prendas que suele adquirir?

= Excelente
= Buena
Regular

= Mala

Fuente: Elaboracion propia de los autores
En la grafica 10 se puede observar que el 63% de las mujeres considera buena la

calidad de las prendas que suelen adquirir.
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Gréfica 11. Nivel de precio de compra

6. ;Como considera el precio que paga por
esas prendas?

= Alto
= Regular
Bajo

Fuente: Elaboracién propia de los autores

Gréfica 12. Tendencias de moda en la vestimenta ejecutiva

7. ¢ Considera importante seguir las
tendencias de moda en la vestimenta
ejecutiva?

s Si
=No

Depende de |a situacion

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 13. Problemas que presentan en la busqueda de vestimenta

8. ;Qué problemas presenta al momento de
buscar su vestimenta para el trabajo?

= | a talla de la ropa

= La calidad de la ropa

= Los colores
Poca variedad

= El precio de la ropa

= El estilo

= Formalidad y moda
Disponibilidad de tiempo

= Eleccion de la ropa

Fuente: Elaboracion propia de los autores

78

——
| —



UNIVERSIDAD DE CIENCIAS COMERCIALES
CURSO DE CULMINACION PLAN DE NEGOCIO

Gréafica 14. Aspectos que influyen en la decision de compra de las encuestadas

9. ¢ Qué criterios influyen en su decision de
compra?

= Precio
= Calidad
Disefio

= Tela

= Color

= Marca

\\

Fuente: Elaboracién propia de los autores

= Todas las anteriores

Gréfica 15. Conocimiento de un taller de confeccién de vestimenta formal femenina

10. ;Conoce algun taller de confeccion que
ofrezca exclusivamente vestimenta formal
para mujeres?

= Si

= No

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 16. Personalizacion en la vestimenta formal femenina

11. ¢ Le gustaria que su vestimenta para el trabajo
sea personalizada? ; Si una empresa le ofreciera
ropa en la que usted sea su propio disenadory a
precio accesible, compraria seguido y por qué?

= Si
= No

Fuente: Elaboracién propia de los autores
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Gréfica 17. Asesoria personalizada en el disefio de prenda formal

12. ; Desearia tener asesoria personalizada
al momento de dar a disefar una prenda?

u Si
= No

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 18. Disposicion de confeccion de vestimenta para el trabajo
13. ¢ Estaria dispuesta a dar a confeccionar

su vestimenta para el trabajo en un taller de
confeccion?

N -si

= No

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 19. Presupuesto para la compra de prendas formales

Blazer Pantalon

= Menos de C$1000

= De C$1000 a C$1500
De C$1500 a C$2000

= De C$2000 a C$2500

= Mas de C$2500

u Menos de C$900

= De C$900 a C$1300
De C$1300 a C$1700

= De C$1700 a C$2100

= Mas de C$2100
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Falda

= Menos de C$800

= De C$800 a C$1200
De C$1200 a C$1600

= De C$1600 a C$2000

=Mas de C$2000

Vestido ejecutivo

= Menos de C$2000

= De C$2000 a C$2500

= De C$2500 a C$3000
De C$3000 a C$3500

= Més de $3500

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 20. Ubicacion del taller de confeccion

15. ¢ Donde le gustaria que el taller de

confeccion estuviera ubicado?

= Centro de la ciudad

Mercado

= Zona comercial

Fuente: Elaboracion propia de los autores

——

= Menos de C$1200

= De C$1200 a C$1700

= De C$1700 a C$2200
De C$2200 a C$2700

= Mas de $2700
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Gréfica 21. Medios publicitarios donde se dara a conocer el taller de confeccién

16. ¢ A través de qué medio publicitario le
gustaria enterarse del taller de confeccion?

4%

= Television

= Radio
Periédico

= Revista

= Volantes

= Redes sociales

s Recomendacion

Fuente: Elaboracion propia de los autores

Gréfica 22. Promociones que se brindaria en el taller de confeccién
17. ;Cual de las siguientes promociones le

gustaria encontrar en el taller de
confeccion?

= Descuentos
Sorteos en dias especiales

= Mitad de precio por la
confeccion de la segunda
prenda

Fuente: Elaboracion propia de los autores
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3. Disenos de las prendas

llustracién 11. Disefos de prendas formales
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