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RESUMEN EJECUTIVO

Estilo verde es un emprendimiento ubicado en la parroquia de Guayllabamba,
especializado en la comercializacion de busos unisex y blusas femeninas de marcas
exportadas, caracterizadas por su diseno exclusivo y alta calidad. Orientado a un
puUblico de entre 15y 44 anos, ofrece prendas cuidadosamente seleccionadas, con
un enfoque en materiales premium, como busos con al menos 75% de algodoén vy
blusas confeccionadas con telas como lino y seda, ideales para climas cdlidos. Su
propuesta de valor se basa en combinar exclusividad y precios competitivos,
posiciondndose como una opcidn diferenciada y accesible en el mercado local.
Con una visidn a futuro, Estilo Verde aspira a expandir su presencia en el mercado,
diversificar su oferta de productos y consolidarse como un referente en moda
exportada, atendiendo a un publico mds amplio mientras mantiene su enfoque enla
calidad y el diseno exclusivo.

Palabras Claves: Ropa exportada, Diseno exclusivo, Calidad premium, Lino y seda,
Moda sostenible,
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ABSTRACT

Estilo Verde is a business located in the Guayllabamba parish, specializing in the sale
of unisex sweatshirts and women's blouses from export brands, characterized by their
exclusive design and high quality. Targeted at an audience aged 15 to 44, it offers
carefully selected garments, focusing on premium materials such as sweatshirts with
at least 75% cotton and blouses made from fabrics like linen and silk, ideal for warm
climates. Its value proposition is based on combining exclusivity with competitive
prices, positioning itself as a differentiated and accessible option in the local market.
With a forward-looking vision, Estilo Verde aims to expand its market presence, diversify
its product range, and establish itself as a leader in export fashion, catering to a
broader audience while maintaining its focus on quality and exclusive design.

Keywords: Exported clothing, Exclusive design, Premium quality, Linen and silk,
Sustainable fashion,
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INTRODUCCION

En la actualidad las empresas que planifican organizan su capital estructural e
intelectual de acuerdo con las necesidades internas de la empresa y necesidades el
entorno exterior, frente a competidores, productos sustitutos y clientes. Para ello, los
planes documentados son de gran importancia en la organizacién, en este sentido
Vega y Guerrero (2020) mencionan a importancia de diferenciar entre el plan
estratégico, el plan de negocio y el plan de marketing, ya que cada uno tiene
aspectos clave que son fundamentales para el buen funcionamiento de una

empresa.

La idea de negocio, ayudando a identificar los recursos necesarios, el nicho de
mercado, la formulacidén de objetivos estratégicos y la viabilidad del proyecto,
incluyendo tanto las oportunidades como las debilidades, “la estructura moderna de
un Plan de negocio debe obligadamente incluir un Modelo de negocio” (Lozano,

Caicedo, Ferndndez y Onofre, 2019, p.88).

Estilo Verde es un emprendimiento familiar enfocado en la comercializacion de blusas
femeninas y busos unisex de marcas outlet. Su propuesta se centra en ofrecer
productos de calidad, con disenos exclusivos, a precios accesibles, orientados a
personas de entre 15y 44 anos que buscan prendas Unicas y econdmicas. El negocio
surge como respuesta a la falta de variedad de disenos en la parroquia de
Guayllabamba, donde se realiza la venta directa de los productos, los cuales son
adquiridos en bodegas La Bota, en la ciudad de Quito. Con esta combinacion de
exclusividad, accesibilidad y enfoque en el cliente, Estilo Verde se posiciona como
una opcion confiable para quienes buscan vestir con estilo sin comprometer su

presupuesto.

Este emprendimiento permite la conclusiéon de los logros de aprendizaje de la carrera

de Administracion de Empresas considerando:

e Se aplica las competencias especificas adquiridas en el aula que favorecen
una adecuada gestion empresarial.

e Se desarrolla habilidades de comunicacion oral, escrita y digital, tanto en el
idioma nativo como en inglés, contribuye significativamente al
emprendimiento al facilitar la interaccidbn con proveedores y clientes
internacionales, lo que abre oportunidades para importar productos

innovadores y establecer relaciones comerciales globales.
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Se aplica el manejo eficiente de las TICs permite disenar campanas de
marketing digital atfractivas y efectivas en redes sociales, ampliando el
alcance del negocio en plataformas digitales.

Permite la comunicacién profesional fortaleciendo las relaciones con socios
estratégicos, como los proveedores en Quito, y mejora la experiencia de los

clientes locales en Guayllabamba, consolidando la reputacion del negocio.
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I DESCRIPCION DE LA IDEA DE NEGOCIO

El emprendimiento nacié en Guayllabamba como respuesta clara a la falta de
variedad en el diseno de ropa disponible en la parroquia. Este emprendimiento se
enfoca en ofrecer productos que destacan por su autenficidad y exclusividad,
principalmente blusas femeninas y busos unisex de tipo outlet. Estos productos buscan
captar a un publico que prefiere prendas Unicas y modernas. La idea surgié al
observar la necesidad insatisfecha al no encontrar ropa que combinara estilo,
calidad y precio accesible en mi localidad. En vista de esta necesidad de negocio,
de superaciéon personal y de la afirmacion de Delgado, Carrasco, Chabusa y Mackay
(2020): “Las mujeres en busca de mejorar su calidad de vida, y ante situaciones
inminentes del dia a dia, se ven impulsadas a generar ingresos a través de
emprendimientos” (p.1221), decidi iniciar este emprendimiento de comercializacién

de ropa.

La eleccion de vender blusas femeninas y busos unisex responde a la versatilidad de
estas prendas, que son prdcticas y comodas para el dia a dia, pero que también
permiten explorar tendencias en moda. Las blusas ofrecen una amplia gama de
estilos femeninos, mientras que los busos unisex atraen tanto a hombres como a
mujeres, lo que amplia el publico objetivo de Estilo Verde, esta segmentacion de
mercados la argumenta Neffa (2023) afirmando que “la segmentacion  seria
producida entonces por la imperfeccion temporaria de los mercados, sin asignar
responsabili-dades a los empresarios que generan la diferenciacion entre mercados
internos y externos, primarios y secundarios, para evitar que caigan las tasas de
ganancia” (p. 1) . Alargo plazo, el negocio busca consolidarse como una marca de
referencia en Guayllabamba y expandirse a otras regiones cercanas, con un enfoque

en prendas que reflejen las identidades y gustos de sus clientes.

Actualmente, el emprendimiento funciona de manera completamente online, lo que
le ha permitido llegar a un publico mds amplio dentro de Guayllabamba,
especificamente personas entre 15 y 44 anos. En este emprendimiento estdn

involucradas 2 personas quienes trabajan juntas para seleccionar los productos y
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manejar el servicio al cliente, con el objetivo de garantizar una experiencia de

compra satisfactoria y personalizada.

Figura 1. Logotipo del emprendimiento

El nombre "Estilo Verde" ha sido seleccionado para reflejar el firme compromiso de
nuestro emprendimiento con la sostenibilidad y el respeto por el medio ambiente,
valores que son fundamentales en nuestra propuesta de negocio, refleja el
compromiso con la sostenibilidad y el consumo responsable. Ofrecemos a los
habitantes de Guayllabamba una opcidn Unica y alineada con las tendencias de
moda responsable, destacdndonos por la seleccion de prendas importadas vy
exclusivas. Ademdads, usamos empaques ecoldgicos para minimizar el impacto
ambiental, contribuyendo al bienestar de la comunidad y promoviendo un entorno

saludable y sostenible.

El emprendimiento ha comenzado con un flujo de ventas estable, pero tiene
potencial de crecimiento a medida que se consolida en el mercado local, lo que
contribuird a dinamizar la economia. Actualmente, el emprendimiento es clave para
el desarrollo econédmico local, ya que fortalece el tejido empresarial interno de la
comunidad(Vargas, Zuniga y Mullo, 2020, p.243). Los recursos economicos varian
segun las ventas mensuales, pero el objetivo es generar ingresos suficientes para
reinvertir en nuevos disenos y ampliar la linea de productos, a esto es indispensable
que en los emprendimientos se piense en hacer desarrollar el branding como
herramienta de sostenibilidad para los negocios que aun estdn empezando (Lopez y
Daza, 2019). La marca se dirige a un publico diverso, que incluye tanfo jovenes
adultos como personas mayores, quienes valoran la combinacion de estilo y

comodidad en su vestimenta diaria.
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. ANALISIS DEL MERCADO
2.1. Andlisis del macroentorno

El andilisis del macroentorno se ha convertido en una herramienta clave para
comprender las caracteristicas, necesidades y comportamientos de los consumidores
en un segmento especifico, una empresa al formar parte de un entorno se ve en la
necesidad de analizarlo y en base a los resultados de su andlisis define las estrategia
adecuadas para actuar sobre los constantes cambios (Ochoa, Loaiza y Huacon,
2022). En el caso del emprendimiento Estilo Verde, se basa en datos publicos del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC). Programa Nacional de Estadistica
2021-2025 y encuestas locales para determinar la composicién demogrdfica, la
distribucion por género y las preferencias de compra en la parroquia de

Guayllabamba.

En situacion con andlisis politico, no presenta amenazas ni oportunidades para el
emprendimiento, ya que el entorno no presenta factores criticos que alteren al
desarrollo del emprendimiento. La situacidon econdmica de Ecuador influye
directamente en el poder adquisitivo de los consumidores. En tiempos de
incertidumbre econdmica, los consumidores suelen buscar opciones mds asequibles,
lo que representa una ventaja competitiva para el emprendimiento , que ofrece ropa

outlet de buena calidad a precios mdas bajos.

Este enfoque puede atraer a clientes que desean vestirse bien sin gastar grandes
sumas de dinero. Por ofro lado, la inflacion o el aumento de costos podria afectar al
consumidor a limitar su capacidad de costos , ya que la mercaderia que se obtiene

es importada, esto se podria reducir el margen de ganancia.

La sociedad ecuatoriana presenta una creciente preocupacion por el equilibrio entre
calidad, precio y estilo, lo que resulta favorable para Moda Verde al ofrecer ropa

asequible, con disenos Unicos y de buena calidad. El rango de edad objetivo (15-44

17



anos) comprende un segmento que valora la exclusividad y la relacion costo-
beneficio, caracteristicas que el emprendimiento logra cubrir. Ademds, el la
Secretaria Nacional de Planificacién en el Plan de Desarrollo para el Nuevo Ecuador
2024-2025 menciona el apoyo a los emprendedores y la economia popular y solidaria
dentro del marco de los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS), este apoyo incluye
facilitar el acceso a créditos, ofrecer formacion en gestion empresarial y fomentar la
participaciéon en ferias internacionales para aumentar la visibilidad de los productos
en mercados internacionales. Fortaleciendo el vinculo entre el consumidor y el
emprendimiento, especiaimente en la parroquia de Guayllabamba, donde se realiza

la venta directa.

Por otfro lado, la influencia de redes sociales en los hdbitos de consumo ha impulsado
la demanda de productos visualmente atractivos y accesibles. La capacidad de
comunicar estos valores y diferenciadores en plataformas digitales puede fortalecer
la conexidn con el cliente, generando fidelidad y recomendaciones (Molina 'y Toledo,
2022).

No obstante, los cambios sociales fambién fraen desafios, como el aumento de
expectativas en cuanto a responsabilidad social y sostenibilidad, lo que exige
mantener un equilibrio entre satisfacer estas demandas y preservar la competitividad
del negocio. En funcién del factor tecnoldgico la poblacién ecuatoriana entra en el
uso del internet y la comercializacion de redes sociales como Instagram y TikTok que
representan una gran oportunidad para promover y vender productos de manera
mds eficiente y llegar a un publico mds amplio, esto incide en el formato de la

estrategia comercial del emprendimiento.

Desde una perspectiva ecologica el emprendimiento estd enfocado en la
comercializacion, no genera impactos significativos ni directos ni indirectos en el
entorno ecoldgico, ya que no involucra procesos de produccion que puedan
ocasionar cambios agresivos en el medio ambiente. Técnicamente, la actividad se
limita a la distribucion y venta de productos, lo que minimiza su huella ecoldgica y su

influencia sobre los recursos naturales.

Desde el punto de vista legal, el emprendimiento opera bajo el Régimen Impositivo
para Microempresas y Negocios Populares (RIMPE Popular), lo que simplifica los
requisitos fiscales y administrativos. Bajo este régimen, no se requiere emitir facturas,

siendo suficiente el uso de notas de venta para respaldar las transacciones

18



comerciales. Ademds, este sistema estd disenado para fomentar la formalizacién de
pequenos negocios, permitiendo operar con obligaciones tributarias minimas, como
el pago anual de una tarifa Unica y la exoneracion del Impuesto al Valor Agregado
(IVA) en determinados casos, lo que facilita el desarrollo de actividades comerciales
de bajo impacto fiscal. Los reglamentos de importacion de ropa regulan los precios,
es un factor al tomar en cuenta porque representa una gran oportunidad clave para
el emprendimiento, permite acceder a productos de calidad a precios competitivos,

esenciales para satisfacer la demanda de los consumidores locales.
2.2. Investigacion del mercado

La investigacion de mercados es un proceso estructurado que implica el diseno,
recopilacion, andlisis y presentacién de datos relevantes para una situacion
especifica de marketing que enfrenta una organizacién (Armstrong y Kotler, 2013).
Este emprendimiento nace como resultado de una investigacidén de mercados,
realizada mediante un andlisis sistemdtico de los problemas de comercializacién en
ropa, con el objetivo de construir un modelo de negocio. La bUsqueda de hechos y
datos clave ha sido fundamental para mejorar la toma de decisiones y el control en
la comercializaciéon de productos, lo que permite ofrecer una propuesta de valor mds

adecuada alas necesidades y preferencias del mercado, optimizando asi el proceso.

Fue necesario calcular una muestra de la poblacidén de la parroquia de
Guayllabamba, con un total de 20,584 habitantes, de los cuales 9,096 estan en el
rango de edad de 15 a 44 anos, representando el publico objetivo. Dado que el
tamano de la poblacion es relativamente pequeno (menos de 100,000), se utilizd una
muestra finita, lo que permitié aplicar una férmula de muestreo aleatorio estratificado
para calcular un tamano de muestra de 369 unidades de andilisis . Este enfoque
garantiza una estimacion precisa de la demanda de productos, considerando que
tanto hombres como mujeres de este grupo tienen la necesidad de adquirir ropa por
moda y necesidad, justificando el modelo de negocio de ESTIO VERDE . Ver cdlculo

en el (Anexo 4).
2.2.1. Competencia

La competencia directa presenta desafios en términos de diferenciacion vy visibilidad,
las ventajas del emprendimiento radican en su enfoque diversificado, precios
competitivos y su capacidad de adaptarse a las necesidades especificas del

mercado local (Alvarado, 2023).
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Tabla 1. Competencia directa de Guayllabamba

Nombre del Anos en el Redes Portafolio de Propuesta de valor
Competidor mercado sociales  productos o servicios (Ventaja competitiva)
Prendas Ropa de primera sin
Ind store 6 Instagram )
personalizadas marca
The American Ropa Americana en
2 TikTok ) Ropa outlet
Outlet variedad
Rousse ) Ropa Americana o )
) 5 meses TikTok » Disefios exclusivos
American Shop para jovenes

Nota: Cuentas digitales en TikTok e Instagram en Guayllabamba y Quito.

Como se observa en la tabla 1 la diferencia en las tiendas que estdn en la ciudad de
Quito, Rose American Shop es una competencia directa en la misma localidad, al
estar en el mismo mercado, se compite por los mismo clientes locales, Io que se
convierte en una amenaza inmediata. Su propuesta de valor se basa en los disenos
exclusivos, lo que atrae a clientes que buscan algo diferente y mds atractivo, dando
un segmento importante para ambos emprendimientos, su estrategia de marketing

en TikTok podria quitar clientes fieles.

La competencia indirecta impacta en el emprendimiento principalmente de manera
contextual, ya que, aunque no se enfoque directamente en el mismo producto,
ofrece alternativas que puedan desviar la atencidn del cliente potencial. Resalta la
importancia de consolidar el emprendimiento con estrategias de diferenciacion,
calidad, un enfoque claro en el que el cliente para competir en un entorno dindmico

y variado.

Estas tiendas son competidores indirectos en el sentido de que ofrecen productos
similares y atraen a clientes que buscan moda de calidad en la parroquia de
Guayllaobamba. Para destacar en este mercado, el emprendimiento de ropa
necesitaria diferenciarse mediante estrategias como ofrecer un servicio al cliente
excepcional, tener una cuidadosa seleccidén de productos exclusivos, o proporcionar

promociones especiales que atraigan a los clientes locales.

Rousse American Shop es competitiva para el emprendimiento ya que ofrece ropa
americana para jébvenes ,ventaja competitiva radica en sus disenos exclusivos, lo que

puede diferenciarla en el mercado y captar la atencidon de clientes que buscan
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prendas Unicas o diferentes. Esto la convierte en una amenaza, ya que puede
posicionarse como una opcidon de moda mds especializada frente a la oferta mds

general del emprendimiento

Tabla 2. Competencia indirecta de Guayllabamba.

Nombre del Anos en el Ubicacién Portafolio de Propuesta de valor
Competidor mercado productos o (Ventdja
servicios competitiva)
Glod 2 Troncal de la se especializa Marcas
Guayllabamba Sierra - en ropa americanas
femenina y conocidas como
masculina Adidas, Nike y
Vans
tienda Naos 1 Barrio Santa Ana estilos de ropa Ropa de primera
Fashions casual para sin marca
hombres,

mujeres y ninos

Bazary 2 Calle Troncal de la  Ropa Ropa de calidad
Confecciones Sierra- Americana para
Rosalia Guayllabamba jévenes, adulto
mayor
Rousse American 5 meses Barrio Santa Ana, Ropa Disenos exclusivos
Shop diagonal al JC Americana para
plaza jévenes

Nota: Establecimientos de la competencia en Guayllabamba.

2.2.2. Proveedores

La bUsqueda de proveedores es fundamental para garantizar el acceso a productos
de calidad que se dlineen con las necesidades del publico objetivo, un buen
proveedor es un dliado estratégico que contribuye directamente al éxito vy
sostenibilidad del emprendimiento, para el emprendimiento hemos realizado

investigaciones presencialmente de nuestros posibles proveedores.

Los proveedores desempenan un papel fundamental en un negocio de ropa outlets
al proporcionar los materiales, insumos y productos necesarios para la fabricacion y

comercializacion de prendas. Desde la adquisicion de tejidos de alta calidad hasta
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la obtencidén de accesorios y complementos indispensables, los proveedores son
esenciales para garantizar la disponibilidad y variedad de productos que satisfagan
las necesidades y preferencias de los clientes. Ademds, establecer relaciones sélidas
con los proveedores puede proporcionar beneficios adicionales, como precios
competitivos, plazos de entrega confiables y acceso a nuevas tendencias y

tecnologias en la industria textil.

Tabla 3. Proveedores para el emprendimiento

Nombre del Proveedor Anos en el Ubicacion Portafolio de productos o
mercado servicios
Inno Cayambe 5 Calle Chile y Cuba Linea de internet
SIMANTEC Internet 7 y Pasaje Manabi, Av. Linea de internet
Guayllabamba Libertador Simén Bolivar,
Quito 170206
Fastnett 3 anos Calle olimpica Linea de internet
MYS americana store 1 ano Quito (Av. Maldonado y el Distribuidora de ropa
Paraiso) americana por prendas

(camisas, busos )

Los Angeles Ropa de 6 meses Quito Distribuidora online

Paca

El Gringo Tienda de 1 ano Quito Distribuidora de ropa

ropa americana online

Estefy Pacas 2 anos Quito Distribuidora de ropa
americana

Pacas de ropa 1 ano3meses  Quifo Distribuidora de ropa

americana americana

JeansPool MR. Pacas 3 anos Quito Distribuidora de ropa

premium americana

2.2.3. El consumidor segun el género.

En base a los resultados de la tabla 4 el emprendimiento estd enfocado al publico
femenino, ya que en caso de las blusas como de los busos, el 100% de las mujeres
encuestadas muestran interés en ambos productos, esto sugiere una alta demanda
en el segmento femenino, lo que ofrece una gran oportunidad de crecimiento, para
el publico masculino, dado que solo el 28,6% estd interesado en busos se desarrollara

elecciones o estilos especificos que resalten en este nicho.
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Tabla 4. Consumidor segun el género

Género busca blusas busca busos
Masculino 0.0% 28,6%
Femenino 100,0% 71.4%
Total 100,0% 100,0%

Nota: Informacion extraida de las encuestas realizadas.

2.2.4. Producto minimo viable.

Un Producto Minimo Viable (PMV) es la version mds simple y funcional de un producto
que permite validar su viabilidad en el mercado con el menor esfuerzo y costo posible.
Su propdsito es probar hipdtesis de negocio, obtener retroalimentacion directa de los
clientes y optimizar el producto antes de realizar una inversién significativa, el PMV no
es un producto inacabado, sino una versidon estratégica con las caracteristicas
esenciales para resolver una necesidad especifica y evaluar su aceptaciéon en el
mercado, Para Amezcua (2016) El producto minimo viable debe ser impulsado por
campanas de marketing que logren llegar a la identificacion marca-consumidor, de

modo que se afiance la fidelidad a la marca.

En Estilo verde la seleccion del PMV sugiere que, a partir de las encuestas realizadas,
los clientes mostraron interés en este tipo de ropa, debido a su practicidad vy
capacidad de adaptar diferentes estilos de vida. Optar por un PMV enfocado en
blusas femeninas y busos unisex ayuda al emprendimiento a probar su oferta en el
mercado sin invertir en una linea de productos demasiado amplia. Este PMV es un
buen punto de partida para validar la aceptacién del producto en el mercado,

ajustando la propuesta en funcion de la respuesta de los consumidores.
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M. PLANTEAMIENTO ESTRATEGICO.
Naturaleza del emprendimiento

Segun Uribe et al. (2021), la naturaleza del proyecto define las bases sobre las cuales
se sustentard el negocio y la forma en que serd presentado a los clientes. Este
apartado incluye la definicion de los objetivos, misidn, vision, politicas, filosofia y

ventajas competitivas de la empresa.

Se trata de un proceso de planificacién y organizacién que abarca desde la idea
inicial del negocio hasta la construccién de su identidad y estructura. Los elementos
clave a desarrollar incluyen la descripcién del proyecto, su justificacion, el marco
institucional, la misién, la visidon, las metas, los productos, la localizacién y el propdsito

del emprendimiento.

Por lo tanto, el emprendedor debe establecer con claridad qué es su negocio desde
el inicio, ya que la naturaleza del proyecto no debe considerarse un aspecto
secundario, sino una parte esencial que guiard el desarrollo y éxito del
emprendimiento. Estilo Verde se caracteriza por tener un norte o una direccion
estratégica que permita escalar a una empresa comercializadora. Po tanto se

plantea:
3.1. Visién

Ser la tienda de ropa outlet de la parroquia de Guayllabamba, ofreciendo una
amplia variedad de prendas de calidad a precios accesibles1, y consoliddndonos

como la opcidn preferida por los habitantes de la zona.
3.2. Misiéon

Brindar a nuestros clientes una experiencia de compra Unica, a fravés de la
comercializacion de ropa de marca a precios outlet, manteniendo altos estadndares
de calidad y servicio, y confribuyendo al desarrollo econdmico de la parroquia de

Guayllabamba.
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3.3. Valores

Los valores son fundamentales para el éxito y crecimiento de una empresa. Pueden
considerarse como los cimientos que se construyen dia a dia, los cuales deben ser
compartidos, practicados e implementados de manera éptima en todas las
actividades de la organizacion (Villa, 2021). Estos valores son conductas que
contribuyen al buen desarrollo del ambiente laboral, generando beneficios tanto
para las personas que forman parte de la empresa como para aquellas que se

encuentran fuera de ella.

e Compromiso: Trabagjar con pasidén y dedicacidon para cumplir con las
expectativas de nuestros clientes.

e Integridad: Actuar de manera ética, tfransparente y honesta en todas nuestras
operaciones.

e Innovacién: Estar a la vanguardia, adaptdndonos constantemente a las
necesidades del mercado.

e Responsabilidad social: Promover el desarrollo sostenible de la comunidad de
Guayllabamboa.

e Excelencia: Ofrecer productos y servicios de calidad superior.
3.4. Objetivos estratégicos

e Consolidar la presencia de ESTIO VERDE como lider en la venta de ropa de
marca outlet en Guayllabamba
e Lograr un crecimiento en la base de clientes de la parroquia de

Guayllabamba en los proximos dos anos.
3.5. Propuesta de valor

Segun Armstrong y Kotler (2013).la propuesta de valor es el conjunto Unico de
beneficios y valores que una empresa ofrece a sus clientes para diferenciarse de la
competencia. Es la razdén principal por la que un consumidor elige un producto o

servicio en lugar de ofro.

Kotler enfatiza que una buena propuesta de valor debe responder a la pregunta:
sPor qué los clientes deberian comprarte a tiy no a la competencia? Para lograrlo,
es fundamental comprender las necesidades, deseos y problemas del publico

objetivo y disenar una oferta que los resuelva de manera superior.

25



Esta propuesta debe ser clara, relevante y convincente, destacando atributos como
precio, calidad, exclusividad, conveniencia o experiencia. Ademds, debe alinearse

con la marca y su posicionamiento en el mercado.

ESTIO VERDE se posiciona como la tienda de ropa outlet lider en la parroquia de
Guayllabamba, ofreciendo una experiencia Unica a su publico objetivo, compuesto
por personas de quince a cuarenta y cuatro anos. Este emprendimiento se
especializa en la comercializacién de busos y blusas femeninas importadas,
seleccionadas cuidadosamente de proveedores exclusivos para garantizar calidad

y originalidad.

Los busos destacan por su composicidn minima de setenta y cinco por ciento de
algoddn, lo que asegura suavidad, comodidad y franspirabilidad, cualidades
esenciales para el uso diario. Por otro lado, las blusas estdn elaboradas con telas
frescas y ligeras, como algoddn, viscosa, lino y raydn, ideales para climas cdlidos y

disenadas para ofrecer un agjuste suelto y cémodo.

ESTIO VERDE combina calidad, exclusividad y precios accesibles, posiciondndose
como la mejor opcion en la localidad. Su propuesta no solo responde a las
necesidades de los clientes, sino que también busca consolidar un esfilo Unico y

accesible que destaque en el mercado.

26



Iv. PLAN DE MARKETING
4.1. Segmento del mercado

Segun Herrera (2021), su funcidn es segmentar el mercado en grupos con
caracteristicas comunes, lo que permite actuar como un canal para mejorar los
productos a través de estrategias de marketing. Charles, Sdnchez y Ramirez (2020)
mencionan que el estudio técnico se encarga de determinar el tamano adecuado
que debe tener la empresa, asi como su capacidad de producciéon, asegurando la
viabilidad técnica en el inicio del proyecto. En esta etapa, se analiza la localizacién,

las instalaciones, 10s equipos y 10s recursos necesarios.

Los beneficios de llevar a cabo un estudio técnico adecuado incluyen: la
identificacion de una ubicacion estratégica que sea visible para los clientes, la
definicion de la distribucion optima de los productos o servicios, el disesho adecuado
de las instalaciones, la eleccion de la estructura legal apropiada, y la evaluacion de
la viabilidad del proyecto. Ademas, permite estimar los costos de produccion, las
inversiones requeridas en materia prima, recursos financieros y humanos. El estudio
técnico es esencial, ya que constituye una de las etapas fundamentales en el
proyecto de inversion, orientado a la eficiente utilizacidon de los recursos disponibles

dentro de la organizacion.

El mercado objetivo del emprendimiento estd compuesto principalmente por
hombres y mujeres de entre 15y 44 anos, que representan una proporcion significativa
de la poblacion de Guayllabamba, con un total de 9 096 personas que representa el
49.94% del total de habitantes segin el INEC (2022). Este segmento etario, cuya edad
promedio es de 25 anos, se caracteriza por su interés en productos de moda

accesibles, Unicos y de calidad.

El enforno econdmico local, basado en la agricultura, el comercio y el furismo, define
un poder adquisitivo moderado, lo que refuerza la demanda de ropa outlet a precios
asequibles. Este segmento incluye personas que buscan opciones para vestirse

"bonito, barato y Unico," posicionando al emprendimiento como una
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alternativa competitiva en un mercado donde la oferta de productos de moda es

limitada y donde existe un interés creciente por disenos modernos y accesibles.
4.2. Objetivos de marketing

e Alcanzar ventas de 2.000 ddlares hasta marzo del 2025.
e Dar a conocer el emprendimiento a través del producto minimo viable hasta
mayo del 2025.

4.3. 4P del marketing
4.3.1. Producto.

El producto se refiere a los bienes o servicios que una empresa ofrece a sus
consumidores. Para garantizar su éxito, es crucial que el producto cuente con
caracteristicas y beneficios que satisfagan de manera efectiva las necesidades y
deseos del publico objetivo. Esto implica no solo la calidad del bien o servicio, sino
también su diseno, funcionalidad y el valor percibido por los consumidores (Armstrong
y Kotler, 2013).

EL emprendimiento ofrece blusas femeninas y busos unisex , destacdndose por
disenos Unicos y de calidad, ideales para el publico de 15 a 44 anos. El enfoque estd
en satisfacer la necesidad local de ropa bonita, Unica y asequible, siendo su variedad

y exclusividad el mayor atractivo .

La eleccion de las tallas y disenos adecuadas es fundamental para garantizar la
satisfaccion de los clientes y el éxito comercial del emprendimiento. Entender las
preferencias y necesidades del publico objetivo permite optimizar el inventario, evitar
el exceso de productos poco demandados y asegurar una mayor rotacion de las

prendas.

A continuacién, se presenta un andlisis detallado de las tallas mds solicitadas para
blusas femeninas y busos unisex, con el objetivo de establecer un enfoque estratégico
en la adquisicion y gestion del stock. Este andilisis busca alinear la oferta con la
demanda real, maximizando las oportunidades de venta y fortaleciendo la relacion

con los consumidores.
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Tabla 5. Tallas del Producto Minimo Viable

Tallas Small Large Medium X-large
Blusas femeninas 11,8% 25,6% 441% 18,5%
Busos unisex 13,7% 29,5% 37.2% 19.7%

De acuerdo con los datos proporcionados, las tallas Medium y Large son las mds
demandadas, en blusas femeninas dando un total del 44.1% y 25.6%, en busos unisex
dando un total del 37.2% y 29.5%, por lo que se prioriza la compra ya que abarca mds
del 60% de las preferencias del mercado, manteniendo un stock moderado de Small
y X-Large para cubrir segmentos mds pequenos. Este enfoque permite optimizar el
inventario, reducir costos de almacenamiento, incrementar la rotacién de productos,
satisfacer al cliente al ofrecer las tallas mds requeridas y minimizar el riesgo de

desperdicio, logrando un emprendimiento mds eficiente y sostenible.
Disenos

Conocer los disenos que les gustan a los clientes es esencial, permite al
emprendimiento alinearse con sus preferencias y garantizar que los productos
ofrecidos generen interés y satisfaccion, en este senfido, la marca se manifiesta de
manera simulfdnea como un elemento tangible y como un simbolo, ambos
interconectados e interdependientes. (Baraybar y de Marcos, 2018, p.436). Esto no
solo incrementa las posibilidades de compra, sino que también ayuda a construir

lealfad hacia la marca, ya que los clientes se sentirdn comprendidos y valorados.

Ademdads, entender sus gustos permite optimizar la inversion en disenos que tengan
alta demanda, reduciendo el riesgo de stock inmovilizado y maximizando la
rentabilidad. En un mercado competitivo, estar en sintonia con las tendencias y las
expectativas de los consumidores es clave para destacar y fidelizar. El empaque es
un elemento clave en la experiencia del cliente, ya que no solo protege el producto,
sino que tambien refleja la identidad de la marca. Utilizar empaques atractivos y
sostenibles puede mejorar la percepcion del producto y fortalecer el compromiso

con el medio ambiente, ofreciendo una ventaja competitiva en el mercado.

ESTIO VERDE ofrecerd una bolsa de papel para enfregar las prendas de vestir
adquiridas por el cliente como una estrategia de branding y sostenibilidad. Las
caracteristicas son: resistente, con un grosor entre de 120-150 g/m? cordones

reforzados y un tamano de 33 por 20 cm. Su diseno refleja la identidad de la marca
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con un logo claro y colores representativos de Estilo Verde . Usar papel kraft o
reciclado mejora la percepcion ecoldgica. El propdsito de este pack es que sea

reutilizable para maximizar la exposicion de la marca y generar una experiencia para

el cliente.
i" 3:), i u 1
s ! Uorde | ke
Figura 2. Bolsa de empacado
4.3.2. Precio

El precio es el valor monetario asignado al producto, y debe ser competitivo dentro
del mercado, reflejando el valor que el consumidor percibe en relaciéon con las
caracteristicas y beneficios que ofrece el producto. Ademds, es importante
implementar estrategias de fijacion de precios, como descuentos, promociones o
precios psicolégicos, para atraer a los consumidores y fomentar la decision de

compra, sin comprometer la rentabilidad (Armstrong y Kotler, 2013).

Es el valor monetario al cual los productores estdn dispuestos a vender un bien o
servicio, y los consumidores a adquirirlo, siempre que exista un equilibrio entre la oferta
y la demanda en el mercado (Baca, 2013). Esta estrategia se basa en un margen de
ganancia elevado que permite aplicar descuentos sin comprometer la rentabilidad,
esta estrategia no solo mantiene la rentabilidad del negocio, sino que también
genera una percepcidén de alto valor en los clientes, incentivando compras vy

fidelizacion.

Ademds, permite flexibilidad en las promociones para adaptarse a temporadas,
eventos especiales o estrategias de marketing sin comprometer la sostenibilidad

financiera. Al aplicar una estrategia de promocion del 30% de descuento sin afectar
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la rentabilidad, debo aumentar el precio original en un 42.86% antes de aplicar el
descuento. Esta estrategia equilibra rentabilidad y atractivo comercial, permitiendo
descuentos sin pérdidas. Maximiza el valor percibido, impulsa ventas y fideliza clientes,
asegurando sostenibilidad y competitividad en el mercado sin comprometer la

estabilidad del negocio.
Prendas del emprendimiento:
Nuevo precio = Precio original x (1 + incremento porcentual)
Nuevo precio = 20 x (1 + 0.4286)
Nuevo precio = 20 x 1.4286 = 28.57
Ahora aplicamos el 30% de descuento sobre el nuevo precio.
Precio final = nuevo precio x (1 — descuento porcentual )
Precio final = 28,57 x (1 — 30%)
Precio final = 28.57x 0.70 = 20

Asi, el cliente sigue pagando 20 USD después del descuento. Este ajuste asegura que,

aunque el cliente perciba una oferta, el margen de ganancia no se ve afectado.
4.3.3. Plaza

La plaza hace referencia a los canales de distribucion utilizados para llevar el
producto al consumidor final. Esto implica seleccionar los medios mds adecuados
para asegurar que el producto esté disponible en el lugar y momento optimos,
facilitando asi el acceso del consumidor a la oferta. Una correcta estrategia de
distribucidn garantiza que el producto sea accesible y se encuentre en puntos de

venta estratégicos, que optimicen su alcance (Armstrong y Kotler, 2013).

Estilo Verde Consumidor Final

Figura 3. Proceso de Adquisicion del PMV

Consumidor Final: Es la persona que ocupa el Ulfimo lugar en la cadena de

produccion y distribucién, realizando el consumo del producto.
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El emprendimiento adquiere sus productos o mercaderia a través de mayoristas, y el
local donde opera sirve como el canal de distribucion para los consumidores o

clientes.
4.3.4. Promocion.

Aprovechar estrategias de promocion boca a boca, redes sociales, y ofertas
exclusivas para destacar la calidad y unicidad de sus productos, conectando
emocionalmente con clientes que buscan algo especial y econdmico en su
comunidad (Armstrong y Kotler, 2013). Ademds, el contacto directo ayuda a superar
objeciones, enfatizar beneficios como la durabilidad y exclusividad de los disenos, y

fidelizar a los compradores a través de una experiencia de compra satisfactoria.

Como podemos observar en latabla éy 7 TikTok e Instagram son los canales preferidos
(sumando mdas del 85% de preferencia en ambos casos), enfocariamos los esfuerzos
de marketing en estas plataformas. Estas redes sociales, especialmente TikTok e
Instagram, tienen formatos visuales y virales que se adaptan bien a la promocién de
ropa. Ademds, permiten el uso de imagenes, videos y estrategias de influencias para
captar la atencién del publico de manera rapida y efectiva. De acuerdo con las

redes sociales aceptadas por las personas implementamos estrategias las cuales son.

Tabla 6. Canales de comunicaciéon para el PMV

Redes sociales Buscan busos Buscan blusas
Grupos de WhatsApp 1.1% 1,4%
Facebook 4,9% 10,0%
Instagram 42,6% 45,5%
Tik Tok 51,4% 43,1%
Total 100,0% 100,0%

Nota: los datos responden a las personas que buscan el minimo viable
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Tabla 7. Estrategias publicitarias en redes sociales.

N° Estrategias Metas Actividades Recursos Responsable

1 Creacion Aumentar el Publicar fotos y Fotografia  Dueno del

pdgina en reconocimiento de videos cortos y equipo emprendimiento

TICK TOK marca en la de productos de video
poblacion de (blusasy busos)
Guayllabamba, mostrando

especialmente en distintfos estilos
mujeres para blusas vy usos en TikTok
femeninas y publico

mixto para  busos

unisex
2 Creacion Aumentar el Lanzar Inventario  Dueno del
de perfil reconocimiento de descuentos de blusasy emprendimiento
comercial marca en la especiales busos
Instagram poblacién de para unisex
Guayllabamba, seguidores, o

especialmente en hacer

mujeres para blusas concursos para
femeninas y publico ganar blusas y
mixto para busos busos unisex.

unisex

Estrategias de comunicacién

Como podemos observar en la figura 4 y 5 el contenido para redes sociales de ESTILO
VERDE es atractivo, coherente y optimizado para cada plataforma. Técnicamente,
cumple con 1) Formato y resolucion: Imagenes en 1080x1080 px (Instagram feed),
1080 x1920 px (stories/reels) y 1200x630 px (Facebook). 2) Colores y tipografia: Uso de
la paleta de Estilo Verde y fuentes legibles. 3) Mensajes claros: Textos cortos y directos
(menos de 150 caracteres en posts). 4) Call to Action (CTA): Incluye frases que inviten
a interactuar con las personas que buscan ropa de calidad a muy bajo precio y son
exigentes en la calidad de la tela. Todo esto se editard profesionalmente usando de

Canva, Photoshop para diseno y videos atractivos.
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Figura 4. Publicidad en Instagram
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Figura 5. Publicidad en TikTok

Promocion de venta

Se observa en la figura 6 la estrategia de promocién de ventas del 30% consiste en
ofrecer un descuento sobre el precio original del producto o servicio. Si el descuento

es del 30%, esto implica que el consumidor pagard el 70% del valor inicial. Para
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calcular el incremento necesario para cubrir ese descuento y asegurar que el precio

final sea mds alto que el precio original, aplicamos la siguiente féormula:

o Precio original
Precio final = ————
1 — descuento

En este caso, paraincrementar el precio en un 42.86% respecto al valor inicial y aplicar

el 30% de descuento, se calcula:

I =—=142
ncremento 1-0.30 86

Esto significa que el precio final serd un 42.86% mayor que el precio original,
asegurando que, incluso con el descuento, el precio cubra el incremento y permita

un beneficio.

©) Instagram ©

eme_23 benthomas nickjip 36_luis oralai

‘ Estiloverde

. q V ecoe
A
@ ies sules_pj32 and 14565 more

Estilo Verde Renueva tu cléset SIN romper tu bolsillo
Moda de marcq, precios de outlet. jHasta 30%.. ma

tarios

Figura 6. Estrategia de promocién
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Marketing directo

Como podemos observar en la figura 7 la tarjeta de presentacién de ESTILO VERDE es
una herramienta moderna y efectiva para compartir informaciéon de contacto de
manera rdpida y profesional. Optimizada para multiples dispositivos como
smartphones, tablets y ordenadores, se puede compartir facimente a través de un
enlace o coédigo QR. Su diseno interactivo incluye elementos visuales como logotipos,
imdagenes, colores corporativos y tipografia personalizados, reflejando la identidad de
la marca. Ademds, incorpora contenido multimedia como enlaces a redes sociales,
sitios web, videos, favoreciendo una interaccién dindmica. Con la ventaja de poder
actualizarse en tiempo real sin necesidad de imprimir nuevas tarjetas, esta opcidn
también es sostenible y ahorra costos al eliminar el uso de papel, convirtiéndola en

una alternativa ecoldgica y eficiente para la conexiéon digital.

Estilo Verde

Venta de ropa

0986898405

@ Guayllabamba
@ www.estiloverde.com

@ estiloverde@gmail.com

Catalogo

Escanea

00060

Figura 7. Presentacion digital
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Venta personal

Este emprendimiento considera que la venta personal serd una estrategia de
comunicacion de marketing que implica la interacciéon directa entre el vendedor y
las personas entre la edad de 15 a 44 anos que desean blusas y busos unisex para
influir en la decision de compra. Esta técnica de comunicacién de marketing se
enfoca en resaltar la calidad de las telas, garantizada por su reconocimiento en el
mercado, y en la oportunidad de adquirir prendas nuevas de temporadas anteriores
a precios accesibles, con un 30 % de descuento. La personalizacién en la atencion
permitird identificar necesidades especificas de las personas que adquieran blusas y
busos unisex ,con el fin de ofrecer recomendaciones y generar confianza en la

compra
Descripcion clara y persuasiva.
Nombre del producto: "Blusa de algoddn premium — Modelo Verona" .

Material y calidad: "Confeccionada en algoddn suave vy transpirable, ideal para

cualquier ocasiéon”.

Tallas disponibles: S, M, L, XL.

Ejemplo de publicacion:

¢« jOferta Especiall %>

& busos de algodén premium — Modelo Verona 4
SUper cobmoda

Disponible en S

E440% de descuento por tiempo limitado

& Antes: $40 | Ahora: $25 &

4 **iEscribeliEscribenos ahora y haz tu pedidol!

@ Stock limitado, no te quedes sin la tuya. B4
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V. PLAN DE OPERACIONES
5.1. Ubicacién y tamaiio del negocio

Charles, S&nchez y Ramirez (2020) determinan que el tamano adecuado de la
empresa y su capacidad de produccidn, evaluando la viabilidad técnica para el
inicio del proyecto. Ademds, se analizan factores clave como la localizaciéon, las
instalaciones, los equipos y los recursos necesarios para su funcionamiento dptimo.
Este proceso permite planificar de manera eficiente la estructura y operatividad del

negocio, garantizando su sostenibilidad a largo plazo.

Guerrero (2018), destacan que la eleccién de la ubicacidn del negocio es clave para
maximizar los beneficios econdmicos y optimizar los costos. En este proceso, se
analizan diversos factores que influyen directamente en el éxito del proyecto,
incluyendo la identificacién de la mejor localizacién, la descripcion de los procesos
productivos, el andlisis de costos, la disponibilidad de insumos, y la organizacion
juridica y operativa. Ademds, se evalian aspectos externos que pueden impactar en

la viabilidad y crecimiento del negocio.

Estilo Verde estd estratégicamente ubicado en la parroquia de Guayllabamba, barrio
Cebauco, calle 29 de mayo y Quito. Operando desde una bodega acondicionada
dentro de una residencia familiar. Este espacio permite el almacenamiento y la
adecuada organizacion de las prendas, garantizando un manejo eficiente del

inventario y asegurando la calidad de los productos ofrecidos a los clientes.

Esto incluiria un drea para almacenamiento de inventario, una pequena zona para
exhibicién de productos y un lugar para empacar y enviar pedidos si frabajas online.
El almacén estard bien organizado para maximizar el uso del espacio, con estantes 'y
bastidores para colgar la ropa y cajas para organizar articulos pequenos o
accesorios. Se tendrd un drea separada para atencion al cliente si es necesario o
para la creacion de contenido (fotografia o videoclips). La clave en un espacio
pequeno es la eficiencia en el uso del espacio y mantener una gestion agil de

inventarios para evitar el desorden y opfimizar tiempos. Ademds, el local estara
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ubicado en una zona con buena visibilidad si se opta por una tienda fisica, o en una

ubicacién conveniente para logistica.

@
1397

entrada

9)

21'2"

Figura 9. Tamano del emprendimiento
5.2. Llogistica de compra

El proceso de adquisicion de mercaderia de ESTILO VERDE se basa en un modelo de
aprovisionamiento y comercializacién directa. Primero, se identifican proveedores
estratégicos en el mercado de outlets, evaluando la calidad de los productos, las
condiciones de compra como precios competitivos y descuentos por volumen, y la
ubicacién geogrdfica de las bodegas, preferentemente en Quito, para optimizar la
logistica. Luego, se establece una relacion comercial directa con los proveedores,
acordando modalidades de pago (efectivo, tfransferencia o crédito comercial),
cantidades minimas de pedido y la frecuencia de reabastecimiento segun la

demanda.

A continuacion, se asegura el traslado de la mercaderia desde las bodegas a
Guayllabamba, ya sea mediante transporte propio o confratando servicios de
transporte local. Finalmente, la mercaderia se comercializa directamente al
consumidor final, destacando sus caracteristicas de diseno exclusivo, calidad y

precios accesibles.
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5.3. Canal de distribucion de la tienta Estilo Verde

El canal de distribucién del emprendimiento es directo, no utiliza intermediarios para
llevar sus productos al cliente final. Al comprar la ropa en bodegas de Quito y
venderla directamente en linea a los clientes de la parroquia de Guayllabamba,
ESTILO VERDE gestiona toda la cadena de distribucion. Esto le permite tener un control

total sobre los precios, la calidad del producto vy la relacidn con sus clientes.

Este modelo de distribucion directo es ventagjoso, elimina costos asociados a
distribuidores o tiendas intfermediarias, permitiendo ofrecer blusas femeninas y busos
unisex outlet con disenos Unicos a un precio mds competitivo. Ademds, facilita la
personalizacion de la experiencia de compra y una atencidn mds cercana al cliente,

lo que fortalece la lealtad de los consumidores locales.
5.4. Proceso de servuccion

Para Vega y Guerrero (2020), el proceso de servuccion se encarga de la planificacion
y ejecucion de cada etapa necesaria para la prestacion de un servicio, asegurando
que se cumplan los estdndares de calidad y las expectativas del cliente. El proceso
de servuccion ayuda a identificar todas las etapas del proceso, desde la seleccion
hasta la percepcion y evaluacion del cliente, al visualizar todo el proceso, pueden
encontrar dreas que pueden estar causando retrasos o problemas, ayuda a entender
mejor donde y como interactian los clientes con el emprendimiento, esto permite

mejorar la experiencia del cliente en cada uno de los pasos.

Cada paso este asignado a una funcidén o equipo especifico, lo que facilita la
rendicion de cuentas. Con el proceso de servuccion se puede planificar estrategias
de crecimiento, detectar oportunidades de mejora y evaluar la eficiencia general de
la operacion. Es fundamental para gestionar los procesos, hacer mds eficiente las

operaciones y mejorar la satisfaccion del cliente. Como se observa en el (Anexo 7 ).
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VI EVALUACION FINANCIERA.

Segun (Sainz y Edmunds, 2021), una evaluaciéon financiera permite proyectar el
desempeno monetario de un negocio y determinar su viabilidad econdmica a futuro.
A través de este andlisis, se identifica si el proyecto cuenta con ingresos suficientes
para desarrollar sus actividades y mantenerse en el mercado a largo plazo. Ademds,
permite evaluar la rentabilidad del emprendimiento en comparacién con la
competencia y analizar los posibles riesgos financieros. Este proceso se basa en la
informacién recolectada del estudio de mercado, lo que facilita prever el éxito del

proyecto y su sostenibilidad en el fiempo
6.1. Compras

En los meses de octubre, noviembre y diciembre se ha adquirido un total de 596
prendas, de las cuales 356 son blusas femeninas y 240 busos unisex. Estas representan
las compras realizadas durante los tfres meses de mis ventas actuales. Se comenzd a

vender sin gastos de venta y gastos administrativos.

Estos productos han sido adquiridos en Quito, especialmente en las bodegas “LA
BOTA". A fravés de proveedores exclusivos que me han permitido seleccionar
personalmente las blusas y busos unisex. De esta manera, se puede garantizar a mi

publico un producto de calidad

Tabla 8. Costo del producto en unidades

Concepto octubre Noviembre Diciembre Total, anual
Blusas Femeninas 140 100 116 356
Busos unisex 75 50 115 240
Total 596
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6.2. Inversion

Como se observa en la tabla 8 se cuenta con un total de 1 295 USD, en activos fijos,
todos estos recursos han sido destinados a mantener mis productos en condiciones
Optimas, asegurando que cumpla con estdndares de calidad, permitiendo ofrecer all
cliente un producto no solo en excelente estado, sino que también con una

presentacion impecable, fortaleciendo su imagen y generando confianza en el

publico.
Tabla 9. Activos Fijos
Mvuebles de Oficina Concepto Cantidad Valor USD Total, USD
vaporizador de ropa Se utiliza para 1 125,00 125,00
planchar la ropa
perchas metdlicas se ufiliza para exhibir la 2 45,00 90,00
ropa
Vestidor se utiza para que las 1 30,00 30,00
personas se prueben la
ropa
estanterias de madera se utiliza para exhibir la 1 250,00 250,00
ropa
Total, muebles de oficina 495,00
Computador se utiliza para elregistro 1 600,00 600,00
de ventas
celular se utiliza para recibir 1 200,00 200,00
llomadas de clientes
Total, equipos de computacién 800,00
Total, Activos Fijos 1.295,00

6.3. Estimacion en ventas

En esta tabla se observa las ventas estimadas desde el mes de enero al mes de junio,
estas ventas en unidades fueron calculadas de las ventas actuales que fueron desde
octubre hasta el mes de diciembre, las proyecciones de ventas se llevaran a cabo

hasta junio bajo un modelo optimizado, sin incurrir en gastos administrativos ni de
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ventas, este enfoque se fundamenta en la utilizaciéon eficiente del producto PMYV,
asegurando que los recursos se concentren exclusivamente en las comercializacion
directa del producto. Esto permite maximizar la rentabilidad inicial mientras se evalia
las condiciones reales del mercado y se establece bases sélidas para el crecimiento

sostenible del negocio.

Tabla 10. Estimacidon en ventas en unidades

Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio
43 45 48 50 53 55
22 26 30 34 38 42
64 71 77 84 90 97

6.4. Punto de equilibrio

Como observamos en la tabla 10 el punto de equilibrio es el volumen que el ingreso
total son iguales a los costos totales, el andilisis del punto de equilibrio nos ayuda a
saber a partir de qué punto una empresa puede tener ganancias o pérdidas, si
produce o vende mas del punto de equilibrio obtendrd ganancias y si produce o
vende menos del punto de equilibrio obtendrd perdidas, esto nos ayuda a ver si el
emprendimiento esrentable o no. Al superar el punto de equilibrio el emprendimiento
demuestra que se ha logrado cubrir los costos operativos y estd empezando a tener
ganancias, esto refleja que la gestion estd siendo eficiente y se estd teniendo un buen
desempeno en ventas, posicionando el negocio en una etapa de rentabilidad que

permite reinvertir y fortalecer el crecimiento.

El logro de superar el punto de equilibrio se debe a una estrategia eficaz de
optimizacion de recursos, evitando los gastos administrativos y los gastos de venta,
esto permite maximizar la utilidad operativa y destina los recursos directamente a
actividades esenciales para el negocio, como garantizar la calidad del
emprendimiento, como garantizar la calidad del producto y mantener precios
competitivos, este enfoque ha demostrado una gestion responsable y orientada a la

sostenibilidad del emprendimiento.

Formula:

CF
Q=—-cv
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Tabla 11. Punto de Equilibrio

Precio Costo
Servicios Unidades 7 Unitario  Variable Punto de
de venta participacion equilibrio
en USD en USD
Blusas Femeninas 113 71% 4,00 8.00 116,64
Busos unisex 4] 29% 5,00 9.00 47,61
total 154 100% 164,25
6.5. Estados financieros
Tabla 12. Estado Financiero
Detalle 2024
Ventas 1.273
- Costo de Ventas 657
Utilidad Bruta en Ventas 616
- Gastos Operacionales 0
Gastos Administrativos 0
Gastos de Ventas 0
Utilidad Operacional 616
- Gastos Financieros 0
Interés Bancario 0
U.A.TI 616
- 15% Particip. Trabajadores 0
Utilidad Antes de Impuestos 616
- 22% Impuesto a la Renta 0
Utilidad Neta 616

El emprendimiento ha logrado generar una ganancia de 616 al operar de manera

eficiente, este resultado se ha obtenido dado que mi emprendimiento estd en sus

primeras etapas, no se ha asumido gastos de ventas ni administrativos debido a que
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representan un costo adicional que, en este momento, no resulta viable cubrir. Por
esta razoén, se ha decidido prescindir de dichos gastos, priorizando de recursos vy
enfocdndose en mantener una operaciéon eficiente que garantice la rentabilidad

durante este periodo inicial.

Tabla 13. Balance General

Total, en Total, en
Activos Corrientes Pasivos Corto Plazo
usD usb

Bancos 0 Deudas <1 Ano 0
Total, Activos Corrientes 0 Total, Pasivos Corto Plazo 0
Activos Fijos Pasivos Largo Plazo
vaporizador de ropa 125 Préstamos Bancarios
perchas metdlicas 90 Total, Pasivos Largo Plazo 0
vestidor 30
estanterias de madera 250 Total, Pasivos 0
Computador 600
celular 200
Total, Activos Fijos 1.295
Activos Diferidos Patrimonio
Capital de operacion 359 Capital Social 1.654
Total, Activos Diferidos 359 Total, Patrimonio 1.654
Total, Activos 1.654 Total, Pasivo + Patrimonio 1.654

La ausencia del pasivo y la generacidon de utiidad neta indica que el
emprendimiento estd operando de manera eficiente y sostenible, sin depender de
financiamiento externo, ademds, los activos estdn siendo utilizados estratégicamente
para garantizar la operacion del negocio, lo que ha permitido tener un enfoque de
rentabilidad.
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6.6. Evaluacion financiera

e Margen bruto.

B Ventas — costo de venta

ventas

MB=$0.484

Este resultado indica que se estd teniendo un margen de ganancia del 48%. Esto
implica que , por cada ddlar de ingreso generado, aproximadamente 48 centavos
se convierten en beneficio neto. Este nivel de rentabilidad es positivo para el
emprendimiento, lo cual es clave para el crecimiento sostenido y la rentabilidad a
largo plazo, esto indica que la estructura de costos del emprendimiento estd bien

controlada, permitiendo generar un retorno significativo sobre la empresa.
e Margen Operacional.

0= Utilidad Operacional

ventas

MO=48%

Esto significa que el emprendimiento estd logrando un margen operacional del 48%,
lo gue indica que, después de cubrir los costos directos asociados con la produccion
y operacion, el 48% de los ingresos se fraduce en ganancias operativas. Este margen
es un buen indicador de la eficiencia con la que se estd manejando los costos

operativos, lo que permite generar una rentabilidad a partir de las ventas.

En base a los andlisis realizados, se concluye que el emprendimiento es
financieramente rentable. Esto se fundamenta en vario factores clave que reflejan

una gestion eficiente y la capacidad de generar beneficios sostenibles.

El margen bruto, significativamente alto, demuestra una rentabilidad solida en
relacién con los costos directos de produccién. Este margen asegura que la empresa

tiene capacidad de cubrir otros costos operativos y generar utilidades.

El margen operacional del 48%, el negocio logra generar casi la mitad de cada dolar
de ingreso como ganancia operativa, después de cubrir los costos operativos
directos. Este porcentaje evidencia una gestion eficiente de recursos y un control

adecuado de los costos
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La operacién del negocio el no incurrir en gastos administrativos y de ventas permite
maximizar las utilidades netas. Esta estrategia de optimizaciéon refuerza la rentabilidad

del emprendimiento. Especialmente en esta fase inicial de desarrollo

el emprendimiento muestra claros indicios de rentabilidad sostenida, gracias a su
capacidad para controlar costos y maximizar ingresos. Esta situacion financiera
favorable proporciona una base sélida para el crecimiento y la expansion futura del

negocio, asegurando un flujo de beneficio contante en el corto y medio plazo.
6.7. Compras estimadas

Las compras estimadas se refieren a la adquisicidon de bienes, productos o activos
con el propdsito de obtener un retorno financiero. En este contexto, el objetivo es que

la compra genere valor y beneficios a largo plazo, como rentabilidad o crecimiento

del capital.

En la estimacion de ventas para el periodo de julio a diciembre, se incorporardn dos
productos adicionales que son las camisas y las chaguetas, en contraposicion al PMV.

El plan de compras para el semestre incluye 4 productos clave.

Tabla 14. Compras de ventas estimadas en unidades

o o 5
8 5 5 g °
© £ g £ 2
[§] T [o] [ ©n
> e} 7 Q2 a [ b . O
g 2 2 § & 3 3 s 3t
& 5 3 < 3 o) Z o s ¢
Blusas Femeninas unidad 100 125 150 175 200 225 975
Busos unisex unidad 100 125 150 175 200 225 975
Camisas unidad 50 65 80 95 110 125 525
Chaquetas unidad 50 65 80 95 110 125 525
total 300 380 460 540 620 700 3.000

Para incrementar estos dos productos, se estudié la demanda y las tendencias del
mercado para determinar las cantidades ideales del producto, con el objetivo de
mantener un inventario balanceado y cubrir de manera eficiente las demandas de

los clientes durante el periodo
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6.8. Gastos estimados

Tabla 15. Gastos administrativos estimados en USD

Concepto Cantidad  Valor fotal fotal

mensual anual

Sueldos administradores 1 294 294 1.764
arriendo 1 100 100 600
servicios basicos 1 15 15 90
internet 1 21 21 126
Transporte 40 40 240

Total, Gastos Administrativos 470 2.820

Tabla 16. Gastos de venta estimados en USD

Valor Total Total
Concepto Cantidad
Unitario mensual anual
Publicidad 1 50 50 150
vendedor 1 294 294 1.764
Total, Gastos de Ventas 344 1.913

Se pueden apreciar los costos administrativos y de venta para mi periodo de
estimaciones, no obstante, estos costos se calculan semestraimente para el

desempeno del negocio durante el periodo.

Se calcula un pago por horas en los salarios del administrador y del vendedor, ya que
el emprendimiento se encuentra en una etapa de expansion. En Ecuador, el cdiculo
de la hora es de $3,67, calculado en décimo tercero, décimo cuarto y el IESS. No se
han considerado los fondos de reserva, ya que este beneficio es para aquellos que

han estado trabajando 1 ano en la empresa.
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6.9. Inversion estimada

Tabla 17. Inversion Estimada

Mvuebles de Oficina Concepto Cantidad  Valor Un. Total
vaporizador de ropa Se utiliza para
1 125 125
planchar la ropa
perchas metdlicas se utiliza para
2 45 90
exhibir la ropa
vestidor se utiliza para
que las personas
30 30
se prueben la
ropa
estanterias de madera se ufiliza para
1 250 250
exhibir la ropa
Total, muebles de oficina 495
Computador se utiliza para el
registro de 1 600 600
ventas
celular se utiliza para
recibir lamadas 1 200 200
de clientes
Total, equipos de computacion 800
Total, Activos Fijos 1.295

Se cuenta con un total de 1 295 USD en activos fijos, todos estos recursos han sido
destinados a mantener mis productos en condiciones 6ptimas, asegurando que
cumpla con estdndares de calidad, permitiendo ofrecer al cliente un producto no
solo en excelente estado, sino que también con una presentacidon impecable,

fortaleciendo su imagen y generando confianza en el publico.
6.10. Ventas estimadas

Las ventas estimadas son una proyeccidon de los ingresos que el emprendimiento

espera generar en el periodo semestral. Estas estimaciones se basan en diversos
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factores, como las tendencias histéricas de las ventas anteriores y el andlisis del

mercado, lanzando un nuevo producto, esfuerzos de marketing y publicidad. Estas

ventas son cruciales para la planificaciéon y la toma de decisiones, ya que permite al

emprendimiento prepararse para una futura demanda.

Tabla 18. Ventas estimadas

Precio de venta al pUblico

Servicios Cantidad
(total en USD)
Blusas Femeninas 975 7.800
Busos unisex 975 8.775
Camisas 525 4,200
Chaquetas 525 5.250
Total 3.000 26.025

6.11. Punto de equilibrio estimado

Es el nivel de produccién en el cual los ingresos generados por las ventas son

exactamente iguales a la combinacion de los costos fijos y variables (Baca, 2013).

De acuerdo con el punto de equilibrio del emprendimiento estd superando, esto

demuestra que se ha logrado cubrir todos los costos operativos, y la empresa esta

comenzando a generar ganancias , reflejando una gestion del negocio eficiente y el

desempeno en ventas. Al alcanzar este punto de equilibrio y generar utilidades es el

resultado de una estrategia en ventas.

Tabla 19. Punto de equilibrio estimado

Servicios

([} S c
I S 0o o& TP $ 2 g2
% o 5 o< o3 ¢ Y o 2 = © 35
T < R 2 98 8o 0 g () 9o o=
g 0 o o= = o= =T % € >
T > £ =5 92 &t 5 S 28
S5 g =9 o
Blusas Femeninas 975 30% 4,00 8,00 4,00 1,20 1.301
Busos unisex 975 34% 5,00 9,00 4,00 1,35 1.463
18.234
Camisas 525 16% 4,00 8,00 4,00 0,65 700
Chaquetas 525 20% 5,00 10,00 5,00 1,01 875
Total 4,20
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6.12. Estados financieros estimados

Los estados financieros reflejan la situacidon econdmica y el desempeno financiero de
una empresa en un periodo determinado, con el objetivo de proporcionar
informacién clara y estructurada sobre sus recursos, obligaciones y resultados,
permitiendo a los interesados tomar decisiones informadas. Son esenciales para
inversionistas, directivos, entidades financieras y organismos gubernamentales, ya
que facilitan la evaluacién de la rentabilidad, solvencia y estabilidad financiera de la

organizacion.

Tabla 20. Estado de Resultado

Detalle 2025

Ventas 26.025
- Costo de Ventas 13.500
Utilidad Bruta en Ventas 12.525
- Gastos Operacionales 4,734
Gastos Administrativos 2.820
Gastos de Ventas 1.914
Utilidad Operacional 7.791
- Gastos Financieros 0
Interés Bancario 0
U.AT 7.791
- 15% Particip. Trabajadores 1.169
Utilidad Antes de Impuestos 6.623
- 22% Impuesto a la Renta 1.457
Utilidad Neta 5.166

53



Tabla 21. Balance general

Activos Corrientes Total Pasivos Corto Plazo Total
Bancos 0 Deudas <1 Ano 0
Total, Activos Corrientes 0 Total, Pasivos Corto Plazo 0
Activos Fijos Pasivos Largo Plazo

vaporizador de ropa 125 Préstamos Bancarios

perchas metdlicas 90 Total, Pasivos Largo Plazo 0
vestidor 30

estanterias de madera 250 Total, Pasivos 0
Computador 600

celular 200

Total, Activos Fijos 1.295

Activos Diferidos Patrimonio

Gastos de Constitucion 3.039 Capital Social 4.334
Total, Activos Diferidos 3.039 Total, Patrimonio 4.334
Total, Activos 4.334 Total, Pasivo + Patrimonio 4.334

6.13. Evaluacion financiera estimada

La evaluacion financiera estimada revela una rentabilidad soélida, evidenciada por

un margen bruto del 48.4%, lo que indica una estructura de costos eficiente y un

adecuado conftrol sobre los costos de ventas. Asimismo, el margen operativo del

29.94% refleja una gestion eficiente de los recursos, permitiendo una generacion

significativa de utilidad después de descontar los costos operativos.

Margen bruto.

Costo de venta

ventas

MB = 0.484
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e Margen Operacional.

0— Utilidad Operacional
B ventas

MO = 29.94%

El VAN (Valor Actual Neto) es una herramienta que mide la rentabilidad de una
inversion, descontando los flujos de efectivo futuros al valor presente. Adicionalmente,
la viabilidad del proyecto se confirma mediante un Valor Actual Neto (VAN) positivo
de 2,957

VAN= 2.957

EITIR (Tasa Interna de Retorno) es la tasa de rendimiento que iguala el VAN a cero,
indicando la rentabilidad de la inversidon. La tasa Interna de Retorno (TIR) del 32%,
superando el costo de oportunidad del capital, lo que demuestra la rentabilidad y

sostenibilidad del negocio a largo plazo.
TIR=32%

El VAN y el TIR son herramientas clave en la evaluacion de inversiones. El VAN permite
determinar el valor real de una inversion en términos de su rentabilidad, mientras que
el TIR ayuda a identfificar la tasa de retorno esperada. Ambos indicadores son

esenciales para tomar decisiones financieras informadas y maximizar los beneficios.
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VIl.  MODELO DEL NEGOCIO

ESTIO VERDE es un emprendimiento enfocado en las ventas de busos unisex y blusas
femeninas de marcas importadas con disenos exclusivos, dirigido a personas de 15 a
44 anos en la parroquia de Guayllabamba. La propuesta de valor se cenfra en
ofrecer prendas de alta calidad, cuidadosamente seleccionadas, a precios
accesibles, diferencidndose por la exclusividad de sus productos y su compromiso

con la sostenibilidad mediante el uso de empaques ecoldgicos.

El negocio opera a través de un punto de venta 100% virtual, complementando con
estrategias de promocidon en redes sociales y mantiene una relacién cercana con los
clientes mediante una atencidén personadlizada y promociones para fidelizar
compradores recurrentes, los productos son adquiridos en bodegas “la bota * en
donde es un centro de comercializacion de una gama de productos , aqui
encontramos proveedores de ropa importada en donde nos permiten el acceso de

seleccionar prendas, asi garantizando la calidad del producto.

El modelo financiero estd basado en ingresos por ventas directas con mdargenes
competitivos, mientras que la estructura de costos incluye la adquisicion de prendas,
transporte, empaque y promociones en medios digitales. Los recursos clave incluye
una cadena de proveedores confiable, un inventario, y la gestion estratégica de
ESTIO VERDE

ESTIO VERDE aspira a consolidarse como la tienda de ropa preferida en
Guayllabamba, ofreciendo una alternativa Unica en moda a su comunidad,

combinando calidad, exclusividad y accesibilidad (Anexo 8).
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VIIl. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Conclusiones:

ESTIO VERDE nacié como respuesta a la falta de variedad y disefo de ropa en
Guayllabamba, logrando identificar un segmento que valora la exclusividad y
la calidad a precios accesibles.

El emprendimiento opera de forma digital y directa, evitando intermediarios,
lo que ha permitido minimizar costos y maximizar la utilidad en su etapa inicial.
ESTIO VERDE se posiciona como una tienda de ropa outlet que combina
exclusividad, precios competitivos y un enfoque en materiales de calidad,
destacandose por satisfacer las necesidades de su publico objetivo.

El andlisis del punto de equilibrio y las estimaciones de ventas indican que el
negocio es financieramente viable y rentable, graciaos a una adecuada

gestion de recursos y costos operativos.

Recomendaciones:

Infroducir nuevas categorias como chaquetas y camisas, tal como se
proyecta, puede ampliar la base de clientes y fortalecer el posicionamiento
del negocio en el mercado.

Incrementar el uso de TikTok e Instagram, enfocdndose en campanas visuales
y colaboraciones con influencers locales, para ampliar el alcance y atraer mas
clientes.

considerar la incorporacion de prendas elaboradas con materiales sostenibles
para captar a clientes preocupados por el medio ambiente.

Invertir en formacién para optimizar la atencidon al cliente y mejorar las
estrategias de marketing digital, lo que podria traducirse en mayores niveles

de fidelidad y satisfaccion del cliente.
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X. ANEXOS

Anexo 1. Acta de la sustentacidon de Predefensa del TIC.

UNIVERSIDAD POLITECNICA ESTATAL DEL CARCHI

FACULTAD DE COMERCIO INTERNACIONAL, INTEGRACION, ADMINISTRACION Y ECONOMIA EMPRESARIAL
CARRERA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

DE LA SUSTENTACION ORAL DE LA PREDEFENSA DEL TRABAJO DE INTEGRACION CURRICULAR CON ENFOQUE EN EMPRENDIMIENTO

IIPFOB
[estuniante: Daniela Estefenia Guaduna Cumbal CEDULA DE IDENTIDAD: 1756257133
PERIODO ACADEMICO: 20248
PRESIDENTE TRIBUNAL Jeaneth Lucia Bostidas Guerén DOCENTE TUTOR: Freddy Richard Quinde Sori
DOCENTE: Fernando Romiro Urresta Yépez
TEMA DEL TIC: "Plan de negocios para lo comerciafizocion de ropa en la poroquia de Guayliobomba provincic Fichincha”
No. CATEGORIA Evaluackén OBSERVACIONES Y RECOMENDACIONES
cuantitativa

1 DESCRIPCION DEL NEGOCIO 6.67 Descricir el negocio de forma que sea real

2 ANALISIS DEL MERCADO 6,67 identificer richo o segmento de mercado

3 | PLANTEAMENTO ESTRATEGICOS . T ST e

MODELO OPERATIVO 6.6 Lesracor ia operac el servicio, el vaior para el Shente
4 MARKETING ¥ VENTAS 7.00 Mastrer ol proge o sial, ¥ mostrar el polencie: de mpocto en el piblice obetive
EVALUACION FINANCIERA 7.00 Identiicor ol fluio de efectivo
5
6 MODELO DE NEGOCIO 7.00 Lestace la oparacidn segln modelo low cost, exhibr mirimzacidn de! rasgo
DEFENSA, ARGUMENTACION Y ! ; o
7 | VOCABULARIO PROFESIONAL 847 Msicnor Fsamaionion
FORMATO, ORGANIZACION Y o N S
8 | CALDAD DE LA INFORMACION 47 fraveonstiony comoncies
bteniendo una nota de: 707 Por lo tanto, APRUEBA : debiendo el o ios investigadores acatar el siguiente articulo:

Art. 66.- De la aprobacion de lo pre defensc del informe final de TIC - El estudicnte deberd obtener uno nota minima de 7/10; al
finalizar el procese de pre-defensa se procederd a levantar el acta corespondiente. En el caso de aprobar con observaciones el
estudiante deberd adjuniar el informe final de cumplimiento de observaciones y recomendaciones emitido por el Tribunal previo a la
defensa final en un término maximo de 10 dias.

Paro constancia del presente, firman en la ciudad de Tulcan el

t# Lutia Bastidas Guerrdn

PRESIDENTE TRIBUNAL

viernes, 17 de enero de 2025

. 1

-

Freddy Richard Quinde Sor\
DOCENTE TUTOR

hl

\i\

P VYR REN i_

Fernqndo Ramiro Lr'restq Yépez
DOCENTE
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Anexo 3. Encuesta Poblacion Guayllabamba
COMERCIALIZACION DE ROPA EN LA PARROQUIA DE GUAYLLABAMBA.

Reciba un cordial saludo de la estudiante de la Carrera de Administracion de
Empresas de la Universidad Politécnica Estatal del Carchi, solicitamos su valiosa
colaboracion a fin de responder el siguiente cuestionario para recolectarinformacion
sobre la viabilidad del emprendimiento: "Plan de negocios para la comercializacion

de ropa en la parroquia de Guayllabamba"

La informacion recolectada serd para fines académicos y sobre todo serd

confidencial.
1. Genero.

e Femenino
e Masculino

o Ofros:
2. Cudl es su nacionalidad?

e FEcuatoriano

e Extranjero
3. Edad

e 15-18 anos
e 19-26anos
e 27 -59 anos

e 40 anos o mas

4. 3 Con qué frecuencia adquiere ropa o diferente linea de accesorios 2
e Semanal
e Mensual
e Trimestral
e Semestral
5. Adquiere los productos por :

e Necesidad
e Ofertas
e Moda
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Descuentos

6. 3Qué tipo de prendas y accesorios buscan con mayor frecuencia 2

Camisas/blusas
Pantalones/faldas
Vestidos
Abrigos/chaquetas

7. sQué tallas son las que usted mads utiliza?

Talla Small
Talla Large
Talla Medium

Talla X-Large

8. sCudles son los canales preferidos en la compra de ropa 2

Tiendas fisicas
Tiendas online
Mercados vy ferias
Redes sociales

Aplicaciones moviles

9. 3 Qué estilo de vestimenta busca cuando visita en una tienda de ropa 2

Casual
Formal
Deportivo
Elegante

todas las anteriores

10. sRelaciona el precio y la calidad al momento de adquirir los productos?

Sl
NO

11. sCudles son las dificultades que fienen en relacion con la compra de ropa?

Precios altos
Falta de variedad
Dificultad para encontrar tallas

Calidad deficiente
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12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

e Problemas de envio y devoluciones

sCudles son las caracteristicas que mds valora en la ropa que compra?
e Calidad
e Precio
e Diseno
e Comodidad

e Exclusividad
5Qué porcentaje usted destina de su sueldo para la compra de ropa 2

e EI10%

e Del 10 al 20%

e Del 20 al 25%

e Del25al30%
sCudles son las redes sociales que mds influyen en tus decisiones de
compra deropa?

e Grupos de WhatsApp

e Facebook

e Instagram

o TikTok
sDonde suele usted frecuentar cuando realiza compras de vestire
e Norte
e Cenfro
o Sur

5Qué importancia le da a la marca 2

e Primordial

e Secundaria

5Qué tipo de ropa compra 2

e Nacional (Fabricada en el pais )

e Outlets (Ropa Americana)

sLe gustaria comprar ropa outlets?

o I
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e NO
Anexo 4. Cdlculo de la Muestra.
Formula escogida para el cdlculo de la muestra

Al hablar de poblaciones se establece la distincidon entre una poblacion finita y una

infinita. Desde el punto de vista del muestreo, la distincion se basa en la importancia

relativa que tiene el tamano de la muestra n en relacion con el tamano de poblacién
N. Si el tamano de la muestra es muy pequeno respecto a la de la poblacién
(habitualmente se admite que represente menos del 5%) se suele considerar infinita
la poblacién. En cambio, si la muestra necesaria es considerable en relacion con la
poblacion (por encima del 10% se suele considerar necesario, y entre un 5%y un 10%
recomendable) se considera finita la poblacién y se han de utilizar factores de
correccion de poblacion finita. Igualmente se considera que una poblacién finita a
toda poblacién formada por menos de 100.000 unidades, e infinita a aquella que

fiene 100.000 0 mds.

Para la parroquia de Guayllabamba y la tienda ESTILO VERDE , se optd por utilizar la
formula de cdlculo de tamano de muestra para variables continuas en una
poblacion finita. Esta formula permite determinar el niUmero de encuestados
necesarios para analizar el nivel de confianza de los resultados y predecir el éxito o

fracaso potencial del negocio.

Mvuestreo aleatorio estratificado (Férmula de variables continuas)

Donde:

n= [ k2*N*P*q

e2*(N-1)+k2*P*q

n=tamano de la muestra
k= nivel de confiabilidad
N= Poblaciéon

P= probabilidad de que ocurra
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g= probabilidad de que no ocurra

e= Margen de error

datos

n= 2
N= 9096
k= 1,96
P= 0.5
g= 0,5
E= 0.3

n=3,8416*0,5%0,5*9096
0,0025(9095)+3,8416*0,5*0,5
n=1,9208*4548
0,0025(9095)+3,8416%0,25
n=8735798
0,0025(9095)+0,9604
n=8735,7984
22,7375+0,9604
n=8735,7984

23,6979

368,6317522

Al conocer el tamano de la poblacion en Guayllabamba, esta formula brindard

informacién integral y objetiva sobre el mercado meta, a diferencia de ofras

opciones que no lograrian abarcar el universo completo. Esto ayudard a prever

posibles fracasos y a establecer un margen de error muestral adecuado para la

tienda ESTILO VERDE
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Anexo 5. Mapa de Empatia

éQUE PIENSA Y SIENTE?

Los consumidores, en general, perciben los outlets como una
oportunidad para obtener ropa de calidad a precios mas bajos. Sin
embargo, algunos consumidores jovenes, especialmente mujeres,
podrian tener dudas sobre la moda o la calidad de las prendas en
estos lugares, lo que genera una ligera resistencia en algunos

LQUE QYE? grupos. cQUE VE?
- . L. “en los outlets come una opcidn atractiva
« Estan influenciados por las opiniones de para encontrar ropa de moda a precios
amigos, familiares v las redes sociales sobre accesibles.
las marcas v la moda disponible en los Los consumidores podrian estar comparando
outlets. las opciones disponibles en tiendas de marca

regulares con las de los outlets, donde

Los comentarios sobre ofertas y perciben un valor superior

promociones podrian ser un factor
importante en la toma de decisiones.

EQUE DICE Y HACE?

o La mayoria de los encuestados expresan interés en comprar en outlets,
especialmente cuando se trata de prendas especificas como camisas,
blusas y pantalones.

o Las mujeres tienen una clara preferencia por las blusas, mientras que
los hombres tienden a buscar mas camisas y pantalones.

ESFUERZO RESULTADOS
= Los consumidores invierten tiempo en encontrar productos mejora la experiencia del cliente en cuanto a la disponibilidad
especificos como camisas, pantalones, blusas vy chaquetas que se de tallas y estilos, lo que podria aumentar ain mas la
adapten a sus necesidades, estilo v presupuesto. Los mas jovenes satisfaccion del consumider. B e
buscan ropa asequible y atractiva, lo que requiere mas exploracion los outlets parecen ser una opcion atractiva para el publico

objetivo, lo que sugiere que las estrategias de marketing
deben continuar enfatizando los precios accesibles v |a
disponikilidad de preductos populares.

en los outlets.

El mapa de empatia de Estilo Verde analiza la percepcion del consumidor sobre los
outlets de ropa en seis aspectos clave. Los consumidores ven estos establecimientos
como una oportunidad para obtener ropa de calidad a precios bajos, aunque
algunas mujeres jovenes pueden dudar de la moda y la calidad, generando cierta
resistencia. También estdn influenciados por la opinion de amigos, familiares y redes
sociales, donde los comentarios sobre marcas y promociones juegan un papel
importante en sus decisiones de compra. Ademdads, perciben los outlets como una
opcion atractiva en comparacion con las tiendas exclusivas, evaluando la relacion

entre precio y valor.

En cuanto a comportamiento, la mayoria de los consumidores estd interesada en
comprar en outlets, sobre todo en prendas como blusas y pantalones, con una
preferencia femenina por blusas y masculina por camisas y pantalones. También
dedican tiempo a encontrar productos que se ajusten a su estilo y presupuesto,
especialmente los jovenes, quienes buscan opciones asequibles y atractivas. Para
mejorar la experiencia del cliente, se recomienda ampliar la disponibilidad de tallas

y estilos, ademds de enfocar las estrategias de marketing en mantener precios
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accesibles y ofrecer una variedad de productos populares para reforzar la imagen

positiva de los outlets.

Anexo 6. Propuesta de Valor

Accesioidad &
precios mds bajos EXpeyiencia
Vatiedad de de Compra

Ropa de pmducbs atencion

Tiendas de - personalizada
£mocion de
Descvento

la moda

Rropa de Mmaveas
oeneyicas

Amp\ia gama de necesidad de una mayor

R opa de pmduch)s variedad d.yopa
Seguh dz . ) Costos elevadosg de
Compromiso con 1z calidady adauisicién de productos

ahoyYo de Hiempo y dinero fata de accesibilidad de

los productos ya existentes

‘Precios competitivos \ ofertas:

Mapa de valoy

Perfil del cliente

La imagen Propuesta de Valor estd dividida en dos secciones: Mapa de Valor y Perfil
del Cliente, donde se andadlizan las necesidades del consumidor y cémo la oferta

responde a ellas.

El Mapa de Valor destaca la accesibilidad a precios bajos con opciones como
tiendas de descuento, marcas genéricas y ropa de segunda mano. También resalta
la variedad de productos, la experiencia de compra con atencion personalizada y
la emocidon por la moda. Ademds, se menciona el compromiso con la calidad, el

ahorro de tiempo y dinero, asi como la oferta de precios competitivos y promociones.

El Perfil del Cliente describe las expectativas del consumidor, como la bUsqueda de
ropa asequible, la preferencia por calidad sobre cantidad y el interés en prendas
especificas. También se identifican problemas como la falta de variedad, los costos
elevados y la poca accesibilidad de productos existentes. Finalmente, se refuerza la

importancia de ofrecer precios accesibles y opciones variadas con buena calidad.
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Anexo 7. Proceso de servuccion

PC

Ve el producto con
descripciones detaliadas,
imagenes, precios y
opciones de tallas.

El cliente selecciona el

Confirmacion de stock

Envio de Informacion de
datos bancarios

Gestidn de productos
solicitados

recibe pedide

Envia mensaje de

evaluacion y conformidad
del servicio

producto

Explora Ias Redes Sociales

!

Hace el pedido

Realiza el pago de su
pedido

Envia el comprobante del
deposito

confirma el destino al que
llegars el pedido

Recibe producto

Llena encuesta de
evaluacion y conformidad
del servicio

. l
Edicion y creacidn del g e
: Se gestiona envio del
contenido dido
1 pech Respuestas de las

Publicaciones y Anuncios
en Redes Sociales
(Instagram y TikTok

informacidn de inventario

Lz actualizacion de
inventario

1

software de inventario

Fijacion de precios

Preparacion del Productos

Seleccion de Productos

Contacto con proveedores
de ropa

Se envia el producto

Creacién de cuentas
Bancarias

Medio de Transporte

encuestas de conformidad

Departamento contable
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Los clientes de Estilo Verde descubren la tienda a través de redes sociales como
Instagram, TikTok y Facebook o visitando el punto de venta fisico. Pueden explorar
catdlogos en linea o en la tienda, revisando precios, tallas y estilos. En el canal digital,
tienen la opcidn de interactuar con publicaciones, recibir recomendaciones o hacer
consultas por mensajeria. Una vez que el cliente selecciona su prenda preferida, se
confirma la disponibilidad en stock. En la tienda fisica, puede probarse la ropa,
mientras que en linea se ofrecen guias de tallas. Luego, el pago se procesa mediante

efectivo, tarjeta o transferencia bancaria.

Si la compra es en tienda, el cliente recibe su producto con una bolsa ecoldgica.
Para pedidos en lineq, se gestiona el pago, se embala la prenda y se coordina el
envio con un servicio de fransporte confiable, proporcionando un nimero de
seguimiento. Tras recibir el producto, se solicita al cliente una evaluacion de su
experiencia mediante encuestas. Se ofrece atencién en caso de dudas o
devoluciones y se fomenta la fidelizacidn con descuentos y programas de
recompensas. Ademds, se mantiene el contacto a través de redes sociales y

campanas de email marketing con promociones exclusivas.
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Socios claves

proveedores de
Bodegas "LA BOTA"
que garantizan
exclusividad y
calidad

redes socialesy
publicidad

proveedores de
internet

proveedores
exclusivos de ropa
importada

Anexo 8. Modelo del Emprendimiento

Estilo Verde

Actividades
claves

seleccion cuidadosa
de prendas
estrategias de
marketing y
promocion local

Gestion eficiente de
inventario

Recursos claves
proveedores
exclusivos de Quito

Productos de
importacion de
calidad

disefiador grafico

Propuesta de
valor

Venta de blusas y
busos unisex con
disefios Unicos

exclusividad en
prendas importadas

busos con al menos
el 75% de algodén y
poliéster y blusas
sueltas para climas
calidos utilizando
telas como algodén,
viscosa, lino y rayon

precios accesibles,
inferiores a la
competencia, sin

Relaciones con el
cliente

Atencién
personalizada

Generacion de
confianza mediante
la calidad y
exclusividad de los
productos

Canales

punto de venta
fisico en
Guayllabamba

canales virtuales en
TikTok e instagram

Segmentos de
clientes
Género

Femenino
Masculino

edad
de 15 a 44 afios

clientes que valoran
vestirse bonito,
barato y Unico

habitantes de
Guayllabamba que
buscan alternativas
de moda exclusiva y
de calidad

comprometer la
calidad

promociones redes
sociales

Estructura de costes

compra de prendas
costo de transporte desde Quito a Guayllabamba
publicidad en redes sociales

Fuente de ingresos
venta directa de busos unisex y blusas femeninas

Margenes ajustados por precios competitivos s

promociones para aumentar la rotacion de inventario

Estilo Verde es una empresa de moda en Guayllabamba dedicada a la venta de
blusas femeninas y busos unisex con disenos exclusivos y materiales de calidad a
precios accesibles. Su propuesta de valor se basa en la exclusividad de prendas
importadas y la cuidadosa seleccion de textiles como algodon, poliéster, viscosa, lino
y raydn, garantizando confort y estilo. Su publico objetivo son personas de 15 a 44
anos que buscan alternativas de moda econdmicas y Unicas. La empresa opera a
través de un punto de venta fisico en Guayllabamba y canales digitales como TikTok
e Instagram, combinando atencidon personalizada con estrategias de marketing
digital para generar confianza en sus clientes. Sus principales socios son proveedores
exclusivos de ropa importada y de internet, asegurando productos diferenciados y
estrategias de promocion efectivas. La estructura de costos incluye la compra vy
transporte de prendas desde Quito, asi como la publicidad en redes sociales,
mientras que sus ingresos provienen de la venta directa y promociones disenadas
para optimizar la rotacion del inventario. Con una gestion eficiente y un enfoque en
calidad y exclusividad, Estilo Verde busca consolidarse en el mercado local y

expandir su alcance.
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Anexo 9. Publicidad en redes sociales.

NUEVO

CATALOGO DISPONIBLE

Z} TALLA UNICA

S\S\ BLUSA FEMENINA
Z} TALLA UNICA

\ M

98/

A

ESCANEA EL CODIGO Y
1= CHATEA CON NOSOTROS

E ! ! wa.link/x7vOkf %Zk gz)
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@daroblugc

NUEVA COLECCION
2Ng 2

busos unisex

$9,00
Talla

Busos unisex

Talla $9,00
S

Busos unisex
$9,00

Talla
M

Porque td eres nuesira inspiracion
para ofrecer moda dnica y accesible
que resalie iu esiilo.
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Anexo 10. Certificado del Ruc Estilo Verde

Certificado

Registo Unico de Contnbuyenies

Apellidos y nombres Mimaeno RUC
GUANUMA CUMBAL DAMIELA ESTEFANIA 1756257133001
Estada Rigimen Artesano
ACTHD RIMPE - NEGOCIO Ma regisira

POPULAR
Fecha de registra Fecha de achualizacion
05M0E2 02 Mo regisira
Inicio de sctividades Reinicio de actividades Ceose de actividades
05M0E2 02 Mo regisira Ma regisira
Jurisdiccidn iDbligado a Bevar contabilidad
ZOMA 9 | PICHINCHA F OUITD L1
Tipa fgente de retencidn Contribuyents espacial
FPERSOMAS MATURALEE MO L1
Domicilio tributario
Ubicacitn geografica
Provincia: FICHINCHA Cantdn: QUITO Parrogquia: GUAYLLABARMEA
Direccion

Calle: 29 DE MAYO Wamers: S'N Cammetera: ViIA A QUITO Referencia: & VEINTE
METROS DE LA ESCIUELA SAN FRANCIZCO

Medios de contacto
Ermail: danisaguarunadid 1 @gmail. com Celular: (SEEE58405

Actividades economicas

= CHTE2IDI01 - VENTA AL POR MEMOR DE PRODUCTOE TEXTILEE., PREMIDA&S DE VESTIR ¥
CALZAOD EM PUEETOS DE VENTA

Establecimientos

Abierios Cerrados
1 a
Obligaciones tributarias

+ #0111 - DECLARACION DE IMPLEEETO & LA RENTA PERBOMAE NATURALEE

ﬂ Las ol igeciones nbufaries rellejsdas en gl documenio eslin susfas o combos. Mevisa

parcdicamenie sus oSligEcicnes butanas o www an gobec,

Himeros del RUC anteriores
Mo regisira

11z



Apalidos y nomibres Mimenos RUC
GUANUNA CUMBAL DANIELA ESTEFAMIA 1756257133001

Ciadige: da varilomian FaCRA T30 T S0
Faran y hors da smin [ da resambrs da 300N (EE2
Dirmeicn 1P 15543 15 330

Uaigar e cetifiosdo D pressnis cersicedn ap whlcde de comioemicisd o o scisblecido an @
Resckscidn Wo MDDl RDGE T -G T, publicwds sn sl Terowr Seserenic del Fepinio Ciicial
4£3 del T oe marrs de 3315, por ko oo o espeery sedo m o por Earis e b Adimenisiscdn
Tricvisia meTe ol b pusds wericm sn b pigins Fesmercoas 5° & Enas s e e splceedn
R kil

212
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