Universidad Autonoma de Baja California
Maestria en Administracion

POR LA REALIZACION PLENA DEL HOMBRE |

Zo0V AVAISHTAINN
\BAJA CALIFORNIA

=7

Director de tesis Dr. Ramoén Galvan
Tania Vazquez Garcia

Plan de Negocios: “Plan de negocios para la creacion de una
empresa de disefio de autor en prenda de vestir y accesorios,
un nuevo concepto en Ensenada Baja California”

. . ; ®
i LA A




CONSTANCIA DE APROBACION

Director de tesis: Ramaén Galvan Sanchez

(i PRl S

Aprobado por los Integrantes del Sinodo:

1.- Eduardo Ahumada Tello

2- Rodolfo Novela Joya Q y\,




Indice

T goTo ¥ ToTox o] o FN N 10
1. CoNteXtO Y ANtECEUENTES. ......uvveiii e e e e e et e e e e e e e e e e e e e eeeeenes 10
1.1 Lamoda en la industria del VeStidO. .........ccoovvveiiiiiiiiieee e 11
1.2 Laindustria del vestido en MEéXICO. .....ccooeevieeiiiiiiieeeeeee e, 12
1.3 Ensenada B.C. y la industria maquiladora. ... 15
2. planteamiento del eStUdiO. ..........ccooviiiiiiiiiiiii 16
N LI o = = T o o (=] PP 17
2.2 DISEA0 T8 AULOT.....cceiiiiiii e 18
3. objetivos del trabajo terminal. ............ccooiiiieiiiiii e 18
3.1 ODJELIVO QENETAL ... ———— 18
3.2 ObjetivoS €SPECITICOS. ..uuuuiiiii it 18
4. justificacion del @StUAIO ...........uuuiiiiiiiiiii e 18
4.1 La moda €N ENSENATA. .......ccoeveiiiiiiiiiee et 19
Capitulo 1. Naturaleza del ProyeCLO. .........cceiiieaiiiiiiiiiiiieeee e 20
1.1 Nombre de la EMPreSa. ....ccooeeeeieeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 20
1.1.1 Marca, l10gotipoS Y SIOgaN. .......ooovviviiiiie e 20

1.2 DeSCripCion de 1a EMPIESa. .......cccciiiiiiiiiiii et e e e e e e eeeaens 20
1.2.1 GiIO O SECLON. oo 20
1.2.2 Tamano de la EMPrESa. .....coceeeeiiiiiiiiie e e e e e eeeaans 20
G T U L o[-Vl T R 20
1.2.4 Descripcion breve del producto. ...........oooiiiiiiiiieiiieee e 21
1.3 MisiON y ViSiON de 12 @MPIeSA........uuuiiiiiiaeeiiiiiiiiiieee e e 21
IR 200 1Y 113 T o R 21
TG T2 V13 o o RPN 21
1.4 ODbjetivos de 1a @MPIreSa. .......iiiiiiiiiiiceii e e 21
1.5 Ventajas COMPELITIVAS .....coouvuiiiiiiiie e e e e e eens 22
1.6 Andlisis de la induStria 0 SECION........ccoeeeeeeei i 22
1.7 Productos y servicios de la emMpPreSa........ooveeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 23

1.8 Impacto tecnologico, econdmico y ambiental............ccooeeevvvveiiiiiiiiieeeeeeeeennns 24



1.8.1 impacto tECNOIOGICO ....ccoeeeeeeee e 24

1.8.2 IMPACLO ECONOIMCO ....eeiieieeeeiiiiiitie e e e e e ettt e e e e e e et e e e e e e e e e anenneeees 24
1.8.3 Impacto ambiental...........coooeiriii i 24
Capitulo 2. EIMEICAUO. .......uueiiiiiieeiiiiieeeie et 24
2.1 Investigacion de MErCaAUOS .........ccuuuuiiiiieeeeeeeeiiee e e e e e 24
2.1.1 Disefio del CUBSHIONATIIO. ....cccevieiiiiiiiiieeieee e 26
2.1.2. Designacion de variables de estudio............ccccoeveieeiiiiiiiiiiiiee e, 27
2.1.3 ANAIISiS €StadiStiCO........cceviiiiiiiiiii 29
2.1.3.1 Alpha de Cronbach ............oouuiiiiii e 29
Tabla 4. Preferencia de los encuestados en relacion con su ocupacion........... 30
Tabla 5. Preferencia de los encuestados en relacion con su edad .................... 30
Fuente: Elaboracién propia a partir del programa SPSS version 21 ..................... 30
Figura 1. Distribucion de la edad de los encuestados...........cccuveeeeeeeenniiiinnnnee. 32
2.2 Andlisis de la demanda actual.............ccccceevviiiiiiii 37
Tabla 18. Clasificacion de salarios mexXiCan0S...........cuuvvvvvieiieiiiiiiiiiiiieieieeeeeeeeen 39
Tabla 19. De sueldo promedio de una profesionista en México...........c............ 39
Tabla 20. Clasificacion de ingresos del mercado meta...........cccceeeeeeeeieveeiinnnnnnn. 39
2.2.1 18 COMPELENCIA.....cciiiiiiiiiiiiiee e 48
2.3 DistribuCiON Y PUNTOS VENTA. ...ceeiiiiiiiiiiiiiiiee e a e e 49
2.4 Promocion del productO O SEIVICIO. ........eeiiiieeriiiiiiiiiiieeeee e e e e 50
2.4.118S ESIrAtEJIAS. ....ceeeiiieieeeeee et 50
Tabla 22. Alineacion del plan estratégiCo.............uvuieiiieeeiiiiiiiiiee e, 52
Tabla 23. Cuadro de implementacion de estrategias. ...........cccceeeeeeeeeeeeeeeiinnnnnnn. 53
2.4.2 administracion estratégica de la propiedad intelectual en indumentaria de
ISEA0S B AUION.....ccc i i 55
2.5 Fijacion y politicas de PrecCio. ........uuuuuiieeeeeeeieeeiie e 57
Tabla 24. Fijacion de precios paralalinea DBA ...........ccoovviiiiiiiiiiieeeeen, 57
Tabla 25. Fijacion de precios para lalinea DEA ..o, 57
2.6 Plan de introduccion al mercado. .........cccoovvvvveiiuiiiiiee e 58
Tabla 25. Cronograma del Plan estratégico de introduccion al mercado............ 58
Tabla 26. CuAdro PESTEL.......ccoiiiiiiiiiiie e e e 59
OPORTUNIDADES ... ..ttt e e e e e e e et e e e e e e e e e e nnnnraees 62

AMENAZAS .. 62



Tabla 27. MALFZ FODA ... e 62

2.7 pronostico del MErCadO..........coovviiiiiiiiiiiie e 63
Tabla 28 pronistiCo de MErCAUO........ccceiiiiiiiiiiiiiieee e 63
Tabla 29. Clasificacion de nuestros clientes de acuerdo de nuestro segmento de
1= o= T o J R SUPPPPPRT 63
Capitulo 3 ProAUCCION. .......eeiiiiiiiie e e 64
3.1 especificaciones del ProducCto. ..........cccoveeeiiiieeiiiiiiii e 64

Falda circular confeccionada con textil hindu azul, disefios marroquies, con
incrustaciones de perlas y Cristales. ............ciiiieeeiiiiiiiiee e 64
Falda sarog sin vuelos y rigida, textil rojo proveniente de Tunez con disefios
AIADES. ... 65

Falda Sarog, con vuelos asimétricos, doble vista textil ligero, proveniente del
Libano, color amarillo y naranja, diSEA0S tUrCOS. ...........uuuvrrerrvmniirniniiinnnnnnnnnnnnnns 65

Bolsa inspirada en los campesinos arabes, textil de la india, rojo y negro, disefio
circular con dobIe fOrr0........uueii e 66

Paschiminas, una de ellas azul con textil grueso para invierno proveniente del
Libano, y la otra con textil ligero proveniente de la india color amarillo y verde,
con disefios inspirados en la india con incrustaciones de cristales, pedreria

CcOmO turquesas y PIedras de 0. ......coooviiiiiiiiiiiiiieee e 66
3.2 descripcion del proceso de produccion o prestacion de servicio.................. 66
3.3 Diagrama de flujo de ProCeSO0S. ........uuiiiiiieiiiieicce e 67
3.4 Caracteristicas de la tecnologia...........cccooeviiiiiiiiiiiie e, 68
3.5 EQUIP0 € INSLAlACIONES .......oiieeeieeeeeice e 68
3.6 Capacidad instalada.............ccoviiiiiiiiiii 69
Tabla 30. Presupuestos de materia Primal ..........ceevevviiiiiiiiiiiiiiiieieiieeeeeeeeeeeeeeeee 69
3.7 UDIcacion de 1a @MPreSa.......ccuueeiiiiiiiiiiiiiieee ettt a e e e 70
Fuente: Google maps, INEGI. ..........uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeees 70
3.8 Disefio y distribuciéon de la planta y oficinas. .............cccoovvviiiiiiiie e, 71
Figura 2. Plano de instalaciones casa TW ........ccoooeieeiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeee e 71
3.9 Mano de obra reqUEerida...........c.uiiiiiiiii e 72
Tabla 31. Colaboradores de TW y sus caracteristicas...........ccceeeeeeeeeeeeeeevinnnnnnn. 72
3.10 Programa de ProduCCION. ...........ouuuiiiiiie e 73
Tabla 32 de produccion de disefios basicos de autor DBA.........cccoooevvvvvvvvvnnnnnn. 73

Tabla 33 de produccion de disefios elite de autor DEA ..........ccccoevveeevvveeeiiinnnnnn. 73



Tabla 33. Totales mensuales y anules de piezas, ingresos, costos y utilidad

DIULAL . 73
Capitulo 4. OrganiZACION .........cceeieaiiiiiiiiiee e e e e e e e ee e e e e e e e e aaenneees 74
4.1  Estructura organizacional............coooeeeeiiiiiiiiiiiie e 74
FIQUIa 4. OrgaNIQraMa.........uuuuuueuuieiiiiiiiiiiiiiesieeeeebeaeeaeeeebaeeeeeebebebaessaessseanannnnenes 74
4.2  Funciones especificas POr PUESTO. .........uueiiiiieiiiiiiiiiiiieeeee e 75
4.3 Capacitacion del Personal............uuiiiiiieiiiiiiiie e 76
4.4 Desarrollo del Personal. ...........oouuuuiiiiii i 76
4.5 Administracion de sueldos y salarios. .........ccccoeveeeeiiiiiiiiiiiii e, 77
Tabla 34. Sueldos ¥ SAlarioS .......coovvuviiiiiie e 77
4.6 Evaluacion del deSempPenio. .........oooiiiiiiiiiiiiee e 78
Cuadro de 35. Evaluacion del deSempefio .........coovviueiiiiiiiiieeeeiiiiiiiieeee e 78
4.7. Cadena de valor del VESHIAO. ........uuiiiiiiiiiieeeeiie e 79
4.8. Retribucion a la sociedad como eslabon de la cadena de valor de la
o]0 0] 011 = PP 80
Capitulo 5. Estudio financiero y evaluacion eConOmicCa ............cccuvveeeeeeeeeeeininnnnnn. 81
5.1 supuestos utilizados en las proyecciones financieras..............ccccceeevevvvnnnnnn. 81
5.1.1 INVErsiON INICIAL ......ccoiiiiiiiii 81
Tabla 36 Resumen de la inversion inicial..............ceevvvviiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeee 81
Tabla 37 Detalle de la inversion iniCial ..............couvviviiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee 82
5.1.2 OUr0S SUPUESIOS ....ccevvviiiiieeeeeeeeeetiie e e ettt e e e e e e e e s e e e e e e e e eennnaen s 83
Tabla 38. OtroS SUPUEBSIOS .....ccvvviiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeee ettt 84
Tabla 39. Categoria de ProdUCIOS. ........ccoviiiiiiiiiiiiee e 84
Tabla 40. Fuentes de fInanCiami€nto ...........coovvveeiiiiiiiiee e 85
A S U] 01 LT (01 PP 85
5.2.1 Presupuesto de produccion y flujo de efectivo..........ccccevveeiiiiiiiiieiiinnnnnnn. 85
Tabla 41. Presupuesto de producCiOn Y VENLAS .......ccoceeeeeeiiveiiiiiiiiieeeeeeeeeeeiiiinn, 86
5.2.3 Presupuesto de ventas @ 6 afi0S........cccovvvviieiiiiiiiiiceece e 86
Tabla 42. Prondstico de ventas y COSt0S @ 6 afoS..........cccvvvvvviiiiiiiiiiiiiiiiiieeeenn. 87
5.2.2 Presupuesto y control de materias primas ..........cceeevvevevvvvniiieeeeeeeeeeennnnnnns 88
Tabla 43. Hoja de control de iNVENArios. ...........couvvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeee 88
5.3 sistema de financiamiento y amortizacion de créditos .........cccooveeevvvveeinnnnnnn. 88

5.3.1 Crédito DANCAIIO ... e e e 88



Tabla 44. Fuentes de fiInanNCIamMIENTO .......oeeeeieee e, 89

Tabla 45. Tabla de amortizacion del crédito bancario...........cccccceeiiiiiiiiiinennnn. 89
5.4 Estados financieros proyectados ...........ccoovviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeee e 90
5.4.1 Balance general ... 90
Tabla 46. Balance general proyectado a 6 afos. ...........ccceevvvvvviiiiiieeeeeeeeeiiiinnn, 90
5.4.2 EStado de resultados ... 91
Tabla 47. Estado de resultados proyectado a 6 afios .............cveeeeeieeeeeeeeiinnnnnnn. 92
5.5 flujo de efectivo y punto de equilibrio ............ooevviiiiieeiiiiiie e, 92
5.5.1 Flujo de efectivo proyectado a 6 afos............ccceeeeeeeiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeinn, 92
Tabla 48. Flujo de efectivo proyectado a 6 afiosS...........cceevvveeviiiiiieeeeeeeeeeiiiinnnn 93
5.5.2 Punto de equilibrio @ 6 afi0S...........ccoevviiiiiiiiiiii 94
Tabla 49. Estado de resultados proyectado a 6 afios ............cuvvceiieeieeiveeeiiinnnnnn. 94
5.6 rentabilidad con base en flujos descontados (TIRY VAN) ......cccevvviiiiiiinnenn. 94
5.6.1 Tasa interna de retorN0 (TIR).......uuiiiii i i 94
Tabla 50. Tasa interna de retorno del Proyecto ..........cccoevvvveeviiiiiiieeeeeeeeeiinn, 95
5.6.2 Valor actual Neto (VAN) ......cooiiiiiiie e 95
5.6.3 AnAlisis COStO DENETICIO........covviiiiiiiiiiie 95
Tabla 51. Tasa interna de retorno del Proyecto ...........ccevvveveviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeee, 96
CAPITULO 6. DISCUSION Y CONCLUSIONES.......ccccoveiieieeecee e, 96
CAPITULO 6. ASPECTOS LEGALES DE IMPLEMENTACION Y OPERACION.. 98
6.1 Definicion del régimen de constitucion de la empresa.............ccccceeeeeeeeennnne 98
Tabla 52. Impuestos a pagar en el régimen de incorporacion .............ccccccuuveen. 99
6.2 Tramites fiscales y de Apertura el SARE. ...........ooeiiiiiiiiiiiiiiici e, 100
Tabla 53 PErmMISOS Y PreCIO .....ccceiiiiiiiiie e e e e e 100
6.3 PEIMISOS Y FEQUISITOS ...evvviiiieeeeieeiiiiiii e e e e e e e e e e e e e e e eeeennes 100

BIDIHOGIafia . .ceeeeeeeie s 106



Resumen

La siguiente investigacion es una tesis bajo el esquema de plan de negocios para
la creacion de una empresa de indumentaria de autor. El plan de negocios es un
conjunto de técnicas e instrumentos que se utilizan en la consolidacién de crear



nuevas empresas, con el fin de alcanzar objetivos, identificando fortalezas y
debilidades, oportunidades o amenazas, pero principalmente saber si realmente
un nuevo negocio es viable o no, para alcanzar rentabilidad. Todo lo mencionado
anteriormente va ligado directamente con la toma de buenas decisiones
garantizando de esta manera el incremento de la productividad y saber si esta
tendrd una participacion alta o baja en el mercado utilizando la menor o mayor
cantidad de recursos con el fin de que tengan clientes contentos y fidedignos; Esta
investigacién consiste en realizar todo un plan de negocio para crear un proyecto
con el fin de gestionarlo a la brevedad, ya que los resultados de dicha
investigacion fueron positivos, ademas que es un concepto nuevo en la localidad
generando asi una ventaja competitiva.

Palabras claves

Plan de negocios, indumentaria de autor, competitividad, industria textil,

Abstract

The following research is a thesis under the business plan scheme for the creation
of an author's clothing company. The business plan is a set of techniques and
instruments used in the consolidation of creating new companies, in order to
achieve objectives, identifying strengths and weaknesses, opportunities or threats,
but mainly to know if a new business is really viable or not, to achieve profitability.
All the aforementioned is directly linked to the making of good decisions, thus
guaranteeing an increase in productivity and knowing whether it will have a high or
low participation in the market using the least or greater amount of resources in
order to have clients happy and trustworthy; This research consists in carrying out
a business plan to create a project in order to manage it as soon as possible, since
the results of this research were positive, and it is a new concept in the town,
generating a competitive advantage.

Keywords

Business plan, author's clothing, competitiveness, textile industry,
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Introduccion

1. Contexto y antecedentes.
La industria textil agrupa todas aquellas actividades dedicadas a la fabricacion y

obtencion de fibras, hilado, tejido, tintado, y finalmente el acabado. Originalmente,



el término textil se aplicaba solo a las telas tejidas, pero con la evolucion de esta
industria se extiende ahora incluso a telas producidas por métodos diferentes al
tejido, como las formadas por uniones mecanicas 0 procesos quimicos.
Igualmente, se aplica a variadas materias primas y materiales obtenidos de las
mismas, como filamentos, hilos sintéticos, hilazas, que son empleados en tejidos

trenzados, bordados, acolchados, hilados, fieltrados, y otros tipos.

La industria textil constituye el primer sector econémico en muchos paises que
todavia se encuentran en vias de desarrollo. Su importancia y evolucién en estos
paises viene determinado por una autonomia en la cual no precisan inversiones o
tecnologia fordnea, materias primas costosas, ni tampoco una mano de obra

demasiado especializada.

Esto ha dado pie a la evolucion de la industria mundial del vestido. En la
actualidad la industria mundial del vestido es considerada como un icono de los
efectos de la globalizacién econdmica; Lo anterior, debido a que como en ninguna
otra actividad econdmica, la red mundial de producciéon de prendas de vestir que
abastece a los grandes centros de consumo en las economias desarrolladas
(Estados Unidos, Unién Europea y Japon), se ha expandido practicamente a cada
rincén del planeta. (Kaplinsky, 2013). La industria del vestido, a lo largo de los

afos, ha reproducido la forma en que nuestro sistema econémico funciona.

1.1 Lamodaen laindustria del vestido.

Muchos factores han hecho que el hombre elabore prendas de vestir para
satisfacer necesidades; por ejemplo, para protegerse del clima, hasta para
distinguirse de una profesion a otra, por ejemplo, el médico con sus inconfundibles

batas blancas, o al obrero portando la mezclilla. Sin embrago a través de la



historia se ha hecho mas distante entre las necesidades basicas a una mas

relacionada con la vanidad, la estética y la moda.

La prenda de vestir ha adquirido, por tanto, un caracter estético, convirtiéndose en
un adorno mas de la persona, sujeto a los canones de la moda y del devenir

artistico de cada civilizacion (Torrijo & Arenas, 1988).

Las prendas de vestir reflejan una variedad de fuerzas sociales y culturales,
podemos observar que alrededor del mundo la vestimenta es un simbolo de
percepcion, que a su vez refleja una imagen de muchas variables, como la edad,
el género, los roles que desempafa, y hasta el estatus social. Un mercado que sin
duda es uno de los més aclamados y vendidos de la historia. Mucho del negocio
de producir y vender ropa, depende de las habilidades de la empresa para

predecir, o influenciar, lo que los consumidores desean comprar (Dicken, 2011).

1.2 La industria del vestido en México.

Un gran numero de personas en México dependen econémicamente de la
fabricacion de prendas de vestir pues ha sido una actividad econémica que ha
estado ligada a la historia de la industrializacion de México. En los periodos de
1940 a 1982, la industria mexicana del vestido exportaba un minimo de prendas
ya que se enfocaba en abastecer localmente y también por las restricciones que el
gobierno mexicano ponia a las importaciones en sus aranceles para proteger la
industria. Sin embargo, con las repetidas crisis de los 70s el modelo de desarrollo
y estrategia cambio. Tal entorno genero, a partir de la segunda mitad de la década
de los ochenta del siglo pasado, y, principalmente, durante la década de los
noventa, el incremento exponencial de las exportaciones de prendas de vestir del
territorio de México a Estados Unidos, situacién que incrementd, de manera
importante y en un periodo corto de tiempo, el nimero de empleos ligados a esta

actividad de la economia mexicana. (Gereffi, 2000).

La industria del vestido en México ha pasado por cuatro etapas que han marcado

su evolucion:



v" Primera etapa (de 1940 a 1955). La industria del vestido orientada a

proveer la demanda creciente del mercado interno.

A inicios de la década de los cuarenta del siglo pasado funcionaban en México
alrededor de 425 talleres para la confeccion de todo tipo de ropa. Su crecimiento e
importancia en el territorio llevaron a crear, en 1942, la Asociacion de Fabricantes
de Camisas y la Asociacion Nacional de Sastres, que tiempo después, en 1944, se
convertirian en la Camara Nacional de la Confeccion. Los principales productos
gue se fabricaban en esa época fueron ropa para dama, caballeros y nifios.
Posteriormente, se establecieron en el pais empresas de medias, calcetines,
camisas Yy trajes para caballeros que complementaron el proceso de

industrializacion de la época.

v' Segunda etapa (de 1955 a 1994). Consolidacion y crecimiento de la
industria del vestido en México bajo el modelo de Industrializacion por

Sustitucion de Importaciones (ISI).

Del955 a 1994, se considera los afios correspondientes a la segunda etapa en el
desarrollo de la industria del vestido en México, sucedida esta, en su mayor parte,
bajo las directrices de la estrategia de Industrializacibn por Sustitucion de
Importaciones (ISI) seguida por el pais, en esos afos, con el fin de impulsar su
industrializacion. Esta etapa termina con la puesta en marcha del Tratado de Libre
Comercio de América del Norte (TLCAN) en 1994. Por medio de la ISI, el
Gobierno mexicano buscé incentivar el crecimiento de su industria nacional al
proteger aquellas actividades econdmicas que consideraba basicas para el
desarrollo econémico y social del pais. Una de estas fue la industria del vestido.
Durante ese periodo se lograron avances, no solo en el sector textil y del vestido
sino, también, en otros sectores econdmicos, al impulsar la sustitucion de bienes
de consumo, intermedios y de capital. También se lograron grandes avances en
cuestion de industrializacion del pais, a raiz de la proteccion de los productos

nacionales.

Con este programa, hasta 1988, la industria del vestido estuvo enfocada

principalmente a satisfacer el mercado interno. Sin embargo, el cierre de la



economia a la competencia externa acentud su dependencia tecnolégica y la
industria no se preocupo por mejorar la eficiencia y la competitividad de sus

productos.

v' Tercera etapa (de 1994 a 2000). Crecimiento importante de las
exportaciones de prendas de vestir en el territorio mexicano hacia el

mercado de Estados Unidos.

Con la puesta en marcha del TLCAN se produjo un incremento importante en las
exportaciones de prendas de vestir desde México hacia Estados Unidos. En ese
periodo, una parte importante de la industria del vestido nacional se insert6 en
estas redes de proveeduria a ese mercado, mediante procesos de subcontratacion
con compafias extranjeras, lo cual generd un dinamismo importante en el
mercado laboral y en el comercio exterior. De 1993 a 2001, las exportaciones del
sector aumentaron, en promedio, un 20.6 por ciento anual, debido a la devaluacién
del peso mexicano, en 1994, y al establecimiento de nuevas empresas
magquiladoras, especialmente, de origen estadounidense que, ante las ventajas de
cercania geografica, los bajos salarios y aranceles del acuerdo comercial, vieron
muy atractiva la opcion de producir por medio de plantas ensambladoras en
México. Entre 1994 y 1999 se establecieron en México, en promedio al afio, 125
empresas maquiladoras dedicadas a la produccion de prendas de vestir, que
generaron unos 200,000 empleos. Antes del TLCAN, la mayoria de la ropa que
importaba Estados Unidos provenia de Asia, pero con la firma de este Tratado y
de otros acuerdos entre Estados Unidos y otros paises de Centro América, la
region se convirtio en el principal proveedor de prendas de vestir a ese mercado
que utilizaba, principalmente, telas e hilos de origen estadounidense, a diferencia
de los paises asiaticos en los que dificilmente se utilizaban insumos

norteamericanos.

v/ Cuarta etapa (de 2001 en adelante). Crisis del modelo de desarrollo en la

industria del vestido en México.

El cierre de maquiladoras y pérdida de empleos en el sector de 1997 a 2000,

convirtié a México en el principal proveedor de prendas de vestir en el mercado



estadounidense, resultado de las preferencias de acceso a ese mercado
otorgadas por el TLCAN. Sin embargo, de 2001 a la fecha, la industria mexicana
del vestido se enfrenta a un periodo de crisis cuyas causas se asocian
principalmente a: 1) el ingreso de China a la Organizacion Mundial del Comercio
(OMC) y 2) por las preferencias otorgadas por Estados Unidos a otros paises
proveedores, que compiten con bajos costos y soluciones integrales a los clientes.
(Patlan,J., delgado,D., & Musik,G.A, 2008).

Sin embargo, hoy en dia la industria de la moda en México, ha generado una
tendencia alrededor del mundo no solo por los disefios, ni tampoco por los
disefiadores, sino mas bien por la cultura, y las técnicas que utilizan para llevar a
cabo los disefios artesanalmente, un ejemplo de esto ocurrio el pasado 20 de
noviembre del 2015, cuando la disefiadora de origen francés, Isabel Marant, quien
plagio una blusa con disefos tradicionales de la comunidad de la Mixe de Santa
Maria Tlahuitoltepec, Oaxaca, y no ha sido el Unico caso en donde la moda
mexicana con esta tendencia a lo artesanal ha sido plagiada o usada de una
manera injusta y poco leal para quienes realmente han dedicado toda su vida, de
generacion en generacion a crear este tipo de prendas, hechas artesanalmente
con materia prima 100% mexicana. "Cada vez se observa mas en la industria de la
moda, muchos disefiadores copian piezas tradicionales sin dar ningun crédito o
referencia de su procedencia y origen”, afiade Dulce Martinez, directora de disefio
en Fabrica Social, quien ademas considera que lo peor no es el plagio en si

mismo:

"sino que, por medio de éste, se dafia alos productores tradicionales,
compitiendo con productos mucho més baratos y mejor dirigidos a los

mercados"” (Jornada, 2015).

1.3 Ensenada B.C. y la industria maquiladora.
La firma del TLCAN impulsé aun mas la llegada de maquiladoras a territorio

mexicano. De 1994 a 1998, 463 empresas extranjeras de textiles y confeccion se



establecieron en México, 71.9 por ciento de las cuales eran de Estados Unidos, y
el resto de Canadd, Asia y Europa. Entre las principales corporaciones que
instalaron plantas ensambladoras de este sector en México se encuentran Guilford
Mills, Burlington Industries, Sara Lee, Oxford Industries, Russel Corp., Galey &
Lord, Cone Mills Corp., y Wrangler. (Castro, 2004).

La industria maquiladora tomo diferentes rumbos, algunas maquiladoras siguieron
situarse en la frontera norte del pais, otras se instalaron en regiones que durante
afos habian sido los centros de produccién de textiles y prendas de vestir para el
mercado mexicano, y esto provocé que rompieran con la tradicion de ser dichos
centros, para reducirse a ensambladoras para prendas de vestir dirigidas al

mercado de Estados Unidos de Norteamérica.

La industria textil de Ensenada juega un papel importante, muchas empresas
extranjeras tienen plantas de fabricacion en la ciudad con el fin de aprovechar la
calidad de la mano de obra calificada. Empresas extranjeras, principalmente de los
EE. UU. Han demostrado su confianza en la fuerza de trabajo local (ensenada

economic development commission, 2016).

2. planteamiento del estudio.

Como en cualquier negocio, primero debe existir una mente emprendedora; El
emprendimiento es una de las caracteristicas que determina el crecimiento, la
transformacién y el desarrollo de nuevos sectores econdmicos de una region o un
pais, siendo el ser humano el principal pilar. (Jorge Andrés Marulanda

Montoya,Geovanny Correa Calle,Luis Fernando Mejia Mejia, 2009).

Alburquerque considera que las actuaciones innovadoras para el desarrollo local
estan destinadas a nuevas formas de valorizacién de los recursos locales, las
basadas en la valorizacion de recursos enddgenos no utilizados o infrautilizados,
las que aprovechan oportunidades de dinamismo exdgeno existentes y las

dirigidas a la creacién de nuevos productos, nuevos métodos productivos u



organizativos, apertura de nuevos mercados, entre otros. (Alburquerque, 2006).
(Fernandez, S. G,Martin, M y Gonzalez, T., 2016).

En Ensenada Baja california, existen pequefios talleres, que solo se limitan a
confeccionar prendas de vestir y comercializar indumentaria para bautizos, bodas,
graduaciones y quince afios. Esto ha provocado un estancamiento, edemas de la
falta de innovacion y capacitacion para emprender y dar un impulso a este tipo de
negocios. También podemos encontrar tiendas tipo boutiques, que solo revenden
ropa que en su mayoria son de importacion china, en donde el textil es de mala

calidad, con disefios repetitivos, aunque con precios accesibles.

2.1 EL Prét-a-porter.

Para Margarita Riviere, autora del libro “Diccionario de la Moda. Los estilos del
siglo XX,” La alta costura es “Un laboratorio de ideas que prepara la sensibilidad
estética de los consumidores para la aceptacion de los productos que ofrecera el
“prét a porter”y una inversion para el prestigio de cualquier producto dentro del
ambito de la moda”. El “prét a porter” (listo para llevar) se ha convertido en una
linea importante dentro de las casas de moda; son prendas ve que se venden en
mayor volumen y que resultan accesibles para otras mujeres diferentes a las
Unicas aproximadas 200 que pueden pagar alta costura en el mundo; esta linea
aun sigue siendo aspiracional y de culto convirtiéndose en objeto de deseo para
muchos, Existe el “prét a porter” producido por grandes compafiias y a gran
escala de distribucion como HyM y Zara que compiten entre si con precios bajos y
lineas de productos disefiados exclusivamente por algunas de las personalidades
mas famosas del mundo de la moda. Compafias como HyM se han asociado con
disefiadores como Karl Lagerfeld y Jimy Choo, quienes han disefiado lineas
exclusivas de bajo costo para dicha compaiiia. El término “prét a porter” se
relaciona conceptualmente con la confeccion de prendas de disefio bien

elaboradas y a bajo costo. (Perez, 2010).



2.2 Disefio de autor.

Para Saulquin, un disefio es considerado de autor cuando el disefiador resuelve
necesidades a partir de su propio estilo e inspiracion, sin seguir las tendencias que
se imponen desde los centros productores de moda, (...) con una concepcion

basada en la personalidad y en la comunicacion de cierta identidad (2006, p. 16).

Es importante la reflexién de Correa sobre el publico que elige el disefio de autor
(2010, p. 14): Los consumidores de éste tipo de objetos no buscan la repeticion, lo
seriado, sino aquello distintivo, diferente y al mismo tiempo atractivo, que los
convogue a presentarse en la vida cotidiana como realmente son, a mostrarse y
expresarse tal como lo desean y lo sienten, reforzando su subjetividad identitaria,
que es lo que los convierte en Unicos e irrepetibles, a diferencia de lo que el
mercado de masas sugeria con sus productos dispuestos a la masividad.
(Sanagua, 2012)

3. objetivos del trabajo terminal.

3.1 objetivo general.
Desarrollar un plan de negocios para el establecimiento de una empresa dedicada
a la confeccion y comercializacién de indumentarias de disefios de autor en

Ensenada Baja California.

3.2 Objetivos especificos.
v' Analizar el mercado de consumidores potenciales de prendas de disefio de
autor.
v' Determinar la rentabilidad del proyecto.

v Indicar la condicion como proyecto innovador.

4. justificacion del estudio.



4.1 La moda en Ensenada.

Al no existir literatura sobre el tema, ni informacion estadistica que avale lo
anterior, el proyecto se sustenta en la observacion y en las opiniones recopiladas
a traveés del instrumento que se aplicé para determinar el mercado. En Ensenada
la mayoria de las personas adquieren su ropa en boutiques que comercializan
ropa importada de China y Norte América, la cercania con la frontera de los
Estados Unidos de Norte América es también un factor importante para ir de
compras a los grandes centros comerciales que se sitlan en ese pais o para que
los mismos extranjeros vengan a invertir en el sector textil utilizando la mano de
obra calificada o bien “barata”. Hoy en dia nuestro pais sigue siendo un territorio
conquistado por gigantes que se comen lo mejor de nuestras tierras, que explotan

nuestros recursos y nuestras manos les regala Su riqueza.

Si bien el area textil juega un papel importante en ensenada como una fuente de
ingresos, ¢por qué no estimular mas esta area de una forma emprendedora?, y no
solo como mano de obra calificada. Los talleres de confeccion situados en
Ensenada comercializan sus disefios en periodos importantes para la sociedad,
como las bodas, xv afios, bautizos, las graduaciones, Y hasta disfraces, sin
embargo la falta de estimulo para poder emprender negocios en el area textil y de
vestido es latente, en donde se confeccionen disefios que destaque la creatividad,
logrando situar a Ensenada ademas de ser un bello puerto, creador de excelentes
vinos y punto gastronémico importante, pueda comercializar ropa innovadora que
represente a la region en el mundo, como creadores del arte en el area textil y de

vestido, ayudando al desarrollo y la competitividad de dicho sector.

Dicho lo anterior este trabajo plantea una investigacion, de caracter cientifico
basandose en literatura, datos duros y en observacién para llevar a cabo un
trabajo terminal de tesis bajo el esquema de plan de negocios para la apertura de
una empresa de indumentaria de autor en la regién de Ensenada Baja California,
sirviendo esta investigacion para trabajos e i investigaciones futras de dicho tema

asi como demostrar la rentabilidad de este tipo de empresas en la localidad.



Capitulo 1. Naturaleza del proyecto.

“Un buen modisto debe ser: arquitecto para los patrones, escultor para la forma,

pintor para los dibujos, musico para la armonia y filosofo para la medida”

(Cristébal Balenciaga).

1.1 Nombre de la Empresa.

1.1.1 Marca, logotipos y slogan.

La marca se conforma de las letras TW son las

iniciales de T de Taniay W de world mundo en ~_ ™®Wosto i cromses

idioma inglés, que en conjunto significan la palabra tania’s world o el mundo de
Tania traducido al idioma espafiol. El slogan The World in Clothes (idioma

ingles). El Mundo en una Prenda (idioma espafiol).

1.2 Descripcion de la empresa.

Empresa enfocada a la industria textil y de vestido 100% mexicana; donde la
creatividad y la innovacién son parte de cada uno de los disefios convirtiéndolos
en disefios de autor, Unicos y plasmando la personalidad de cada cliente, con la
finalidad de traer diferentes culturas en una sola prenda, disefios exclusivos con

telas de importacion, y nacionales creando un lienzo de arte para el guardarropa.

1.2.1 Giro o sector.
La empresa esté ligada al sector de la industria textil y de vestido, ya que todos los

productos son disefios de autor en prendas de vestir.

1.2.2 Tamafo de la empresa.
La empresa es una pyme, en este caso una micro empresa ya que al principio solo

cuanta con tres trabajadores.

1.2.3 Ubicacién
La casa Tw se realizara en la colonia de Valle Dorado, cerca de la Universidad

Autonoma de Baja California, ya que es un lugar accesible para la compra de



estos productos, este cuadrante cuanta con plazas donde se puede adquirir un

local o rentar una casa para producir las prendas y al mismo tiempo exhibirlas.

1.2.4 Descripcion breve del producto.

Tw esté dedicada a ofrecer indumentaria de disefios de autor, esto quiere decir
gue no simplemente venderemos un producto, Sino que trasmitiremos y
generaremos un estilo de vida que ademas viene con una prenda. A la hora de
resolver un disefo, su creador busca en su propia identidad y vivencias, las
herramientas para producir una pieza Unica e innovadora sin seguir de manera
esclava las tendencias que producen los centros de moda mundiales, ademas de
que en la casa Tw tendremos un excelente servicio que haga que nuestros

clientes se sientan parte del lugar se identifiquen con la marca y amen los disefios.

1.3 Misién y Vision de la empresa.

1.3.1 Misién.

Confeccionar ropa innovadora, con altos estandares de calidad que satisfagan a
nuestros clientes haciéndolos sentir Unicos, utilizando la creatividad para tomar lo
mas hermoso de cada cultura alrededor del mundo haciéndola una sola ¢ Como?

en cada detalle, creando un lienzo de arte para el guardarropa.

1.3.2 Vision.
Ser una empresa lider en confeccién y comercializacion en prendas de vestir
multiculturales de disefios de autor, atrayendo a clientes potenciales que hagan de

Tw su necesidad.

1.4 Objetivos de la empresa.

v' Ser un agente de cambio como una empresa modelo que retribuya
al crecimiento y desarrollo de la sociedad y sirva de ejemplo para
otras empresas por sus modelos de innovacion, y estrategias, asi
como llegar a hacer altamente competitiva.

v' Implementar nuevas estrategias para dar a conocer el concepto en
la localidad ya que no existe referencia de algin negocio de este
tipo en Ensenada Baja California.



v Producir, comercializar prendas de disefios de autor con valor
agregado, ademas de tener un buen servicio a nuestros clientes
externos e internos.

v" Convertirnos en tendencia no solo en la localidad si no a nivel

internacional.

1.5 Ventajas competitivas

Al ser una marca que maneja disefios de autor, el valor agregado se potencializara
en las diversas estrategias que desarrollaran un estrecho vinculo entre el
disefiador y el cliente, haciéndolo sentir inico y especial al adquirir cada uno de
nuestros productos, desde el momento en que entre a nuestras instalaciones,
hasta el empaquetado de la prenda elegida, esto sera de gran valor ante la
competencia adquiriendo a la empresa una gran ventaja.

“nosotros no venderemos solo un producto, vendemos ideay estrategia,
esto convierte un valor agregado a todas nuestras prendas denominadas de

autor”.

1.6 Anélisis de la industria o sector

Con anterioridad, se ha mencionado que la industria textil y de vestido en
ensenada carece de innovacion, particularmente la industria textil se concentra en
las maquiladoras que solo utilizan la mano de obra calificada de la localidad en
donde se ensambla ropa a gran escala y se exporta a Estados Unidos, en algunas
ocasiones esa misma ropa regresa como un producto ya con una marca, etiquetas
y listo para ser abastecido y comercializado, con un precio muchisimo mas
elevado. Asi mismo las prendas de importacion chinas llegan a diferentes
boutiques en Ensenada donde en su mayoria todas comercializan los mismos
disefios y marcas, con bajos estandares de calidad, aunque con precios
accesibles, sin embargo, esta cadena de boutiques al vender los mismos

productos no puede generar competitividad e innovacion.



A diferencia de otras épocas, donde los consumidores seguian estrictamente las
tendencias globales, hoy en dia existe una necesidad cada vez mayor de
comunicar una individualidad a través de un estilo propio. Tanto hombres como
mujeres se atreven a recombinar prendas, conformando estilos personales con
propuestas mas que interesantes. Lipovetsky (1987) explica como la moda
homogénea de principios de siglo cambid hacia la heterogeneidad de estilos. Para
el autor, la moda y la creatividad estan directamente relacionadas con la
maduracion de una sociedad. “La ropa de moda es cada vez menos un medio de
distanciamiento social y cada vez mas un instrumento de distincion individual y
estética, un instrumento de seduccion, de juventud y de modernidad emblematica”
(Lipovetsky, 1987). (Marre, 2012).

1.7 Productos y servicios de la empresa.

Los productos son los siguientes
Disefios Basicos de Autor:

Vestidos
Faldas
Pashminas
Bolsas

NN

Playeras
Disefios de Elite de Autor:

v" Vestido
v" Faldas
v Bolsas

Todos y cada uno de nuestros productos estan hechos con textiles de importacion
y nacionales, con disefios de diferentes culturas alrededor del mundo de ahi

nuestro eslogan “El mundo en una prenda”.



1.8 Impacto tecnoldgico, econémico y ambiental.

1.8.1 impacto tecnolégico

Tw usard maquinas de coser industriales, esto para el ensamble de cada uno de
nuestros disefios lo demas se hara artesanalmente, por tal razén no tendra un
impacto tecnoldgico al inicio, ya que todos los bordados, dibujo con pintura textil, y

la incrustacion de pedreria en algunas de las prendas se haran a mano.
1.8.2 Impacto econémico.

La empresa sera una micro empresa de modo que al inicio los trabajadores seran
muy pocos sin embargo esto genera la fomentacion de empleos, traducido a un

impacto econémico dirigido a aquella persona que trabajan para Tw.

1.8.3 Impacto ambiental

Tw reciclara todos los sobrantes de los textiles, o “retazos de tela”, habra
diferentes clases de textiles, provenientes de diferentes partes del mundo y de
diferentes estados de la republica por lo cual la empresa no generara dafos al

ambiente, impactando positivamente a nuestro entorno ambiental.

Capitulo 2. El mercado.

2.1 Investigacién de mercados
En México, existen 119 millones 530 mil 753 habitantes, datos que son muy

amplios para el tipo de investigacion. Sin embargo, dentro de este territorio se



encuentra la entidad que a su vez localiza al municipio que se desea estudiar para

emprender un negocio de disefios de autor en prendas de vestir.

Veamos: baja california cuenta con un total de 3, 315 766, de los cuales hay
1,650 341 hombres y 1,665 425 mujeres

(INEGI, 2015).

Se estima que Ensenada, La poblacion total suma 511 mil 772 habitantes, de

los cuales 50.3% son hombres y 49.7% mujeres. La edad mediana de la poblacion
masculina es de 25 afios y de 26 para la femenina. El 27% de la poblacion total
tiene entre 0 y 14 afos, 67% entre los 15y 64, y el 6% compone a los adultos

mayores de 65 y mas afos.

De los cuales se estudiara un margen de edad de entre mujeres de 30 a 50 afios,

para dicha investigacion.

Tabla 1. Poblacion de mujeres por grupo quinquenales de edad en Ensenada Baja
California.

Total, de mujeres en Ensenada por grupo
guinquenal de edad. (Coplade, 2014).

30 a 34 afnos 19,873
34 a 39 afnos 18,677
40 a 44 afos 17,348
44 a 49 anos 15,454
50 a 55 12,909
Total 84,261

Fuente elaboracion propia a partir de Coplade, 2014

Para llevar a cabo el presente estudio se realizara una investigacién aplicada de
tipo cuantitativo. Se trata de una investigacion de tipo documental, ya que se hace
uso de fuentes bibliogréaficas para contextualizar el estado del arte de los planes
de negocios; es una investigacion retrospectiva parcial, ya que una parte de la
informacion ya existe y el resto de la misma se obtendra a lo largo del desarrollo
del trabajo; asimismo, y por ultimo, se trata de una investigacion descriptiva, ya

gue tiene como propdsito dar a conocer a través del marco muestral, la



caracterizacion del mercado, obteniendo la opinion de los consumidores de
disefios de autor en prendas de vestir en el municipio de Ensenada Baja California

mediante dimensiones socioeconémicas y demograficas.

2.1.1 Disefio del cuestionario.

Se disefid una encuesta breve de 10 preguntas, eligiendo una muestra de 150
mujeres de entre 30 y 65 afos, de tal forma que nos permita definir nuestro
segmento de mercado, o mercado tipo. Dicho cuestionario se aplico entre el 7 al
12 de agosto de 2017 en diversas plazas y centros comerciales, y universidades

de la localidad, de manera aleatoria.

A. La presente encuesta forma parte de una investigacion de tipo descriptiva que
forma parte de una tesis de posgrado bajo el esquema de plan de negocios
denominada: “Plan de negocios para la creaciéon de una empresa de disefos
de autor en prendas de vestir y accesorios, un nuevo concepto en Ensenada
Baja California”. Con la informacién proporcionada se realizara un analisis cuyos
resultados se pondran a disposicion de la empresa a realizarse, por lo cual se le
pide muy atentamente responder a todas las preguntas de la forma mas objetiva y

veraz. Muchas gracias de antemano por su colaboracion y tiempo invertido.

EDAD: | |  OCUPACION: |




Valora cada una de las siguientes cuestiones, marcando con una cruz lo que corresponda, de

No | acuerdo con lo siguiente:

1 Estado civil. a) Casada b) Soltera c) Otro
¢ En dénde adquiere a) Tienda b) Tienda de c) Estados

2 : d) Otro
su ropa? departamental segunda mano Unidos

3 ¢Por que va a ese a) Por el precio b) Por la calidad C) Pgr los d) Otros
lugar? disefos
¢ Qué porcentaje de su .

4 ingreso destina en a) 0al 15 % b) del 15 al 30 % f):/l Mas del 30
ropa?
¢, Conoce los disefios .

5 de autor? a) Si conozco b) Muy poco c) No conozco
¢, Si hubiera este tipo

6 de disefios en a) Si los b) Necesitaria c) No me
Ensenada lo compraria conocerlos interesa
compraria?

7 ¢ Qué pais le gustaria a) Estados Unidos b) Otro pais de c) Paises de d)
conocer? América Europa

8 ¢ Por qué motivo? a) vacaciones b) Cultura c) ldioma d) Otro
A las siguientes )

9 culturas, asigneles un a) India b) Japén b) México | d) Africa
valor (del 1 al 4) en ) ) ) )
razon a su preferencia

¢) Que rompa
b) Que tenga con,Ios
o . . parametros de
10 F,Cual seria la boutique | a) Que tenga un conceptos otras
ideal para usted? excelente servicio | innovadores en ;
boutiques
sus prendas .
convencionale
S
Fuente elaboracion propia
2.1.2. Designacion de variables de estudio
Tabla 2. Designacién de variables
Valores 1 2 3 4 5
Ocupacion | profesionista | Amade estudiante empleada | empresaria
casa
Preguntal | casada soltera otro
Estado civil
Pregunta 2. | Tienda Segunda Estados unidos | otro Variable de
¢En donde | departamental | mano preferencia
adquiere su
ropa?




Pregunta 3. | Por el precio La calidad Los disefios otro Variable de
¢ Porque va preferencia
aese
lugar?

0 al 15% 15 al 30% Mas del 30% Variable de
nivel
econémico

Pregunta 5. | Si conozco Muy poco No conozco Variable de
¢Conoce preferencia
los disefios
de autor?

Pregunta 6. | Si los Necesitaria | No me interesa Variable de
¢ Si hubiera | compraria conocerlos preferencia
este tipo de
disefios en
ensenada
los
compraria?

Pregunta Estados Otro pais de | Paises de otro Variable de
7. ¢Qué unidos Ameérica Europa cultura
pais le
gustaria
conocer?

Pregunta 8. | Vacaciones Cultura Idioma otro Variable de
¢Porque cultura.
motivo?

Pregunta 9. | México India Japon Africa Variable
A las cultura.
siguientes
culturas
asigneles
un valor en
razon de su
preferencia
¢Pregunta Que tenga Que rompa con Variable de
10 como Que tenga un | conceptos los parametros preferencia.
seria la excelente innovadores | de otras
boutique servicio en sus boutiques
ideal para prendas convencionales
usted?

Fuente elaboracion propia
A las preguntas 2, 3, 5, 6, y 10 se les asigno la variable , para saber

los gustos de las mujeres encuestadas, y a quien va dirigido el producto. A la

pregunta 4 se le asigno la variable nivel economico, esto para saber cuanto de




su ingreso dispone en adquirir prendas de vestir; lo cual nos servira para saber
qué tanto de su ingreso destinaran en nuestros productos los clientes potenciales.
Finalmente, a las preguntas 7, 8, y 9 se les asigno la variable cultura, misma que
nos permitira conocer qué tipo de textiles y disefios se venderan mas, o preferiran
nuestras clientas, las preguntas de edad, ocupacion y estado civil son preguntas
de tipo demografico, esto para conocer a nuestra poblacion y el nicho de mercado
al que van dirigidos los productos.

2.1.3 Andlisis estadistico.

El Tipo de analisis estadistico que se aplicé fue de tipo descriptivo; Se calcul6 la
validez del instrumento mediante la prueba Alpha de Cronbach; las escalas que se
utilizaron en los items son de tipo nominal y ordinal; asimismo se obtuvieron

gréaficos de tipo pastel, analisis de frecuencias, y analisis de tendencias.

2.1.3.1 Alpha de Cronbach

Se calcul6 el Alpha de Cronbach como prueba de validez del instrumento;
considerando que ésta prueba arroja un indice de valores que van de 0 a 1, y que
para las ciencias econémicas y sociales los valores aceptables son superiores a
0.60, lo cual nos indica si existe o no buena consistencia interna o validez
mediante la concordancia entre el resultado final con el resultado de cada uno de

sus items (Supo, 2014).

Tabla 3. Alpha de Cronbach

Alfa de N de
Cronbach elementos
557 13

Fuente: Elaboracion propia a partir del programa SPSS version 21

Para nuestro caso el resultado fue de 0.557, lo cual podria interpretarse como
bajo, sin embargo, considerando lo breve del cuestionario, asi como el objetivo del

mismo, lo consideramos como aceptable.



Tabla 4. Preferencia de los encuestados en relacion con su ocupacion

Preferencias de los Total
Encuestados (Binned)
<= Baja Media Alta

6.0
0
Profesionista 1 23 53 12 89
Ama de casa 0 5 7 0 12
OCUPACION Estudiante 0 1 4 2 7
Empleada 2 2 16 7 27
Empresaria 0 3 11 1 15
Total 3 34 91 22 150

Fuente: Elaboracién propia a partir del programa SPSS versién 21.

Como podemos observar en la Tabla 7 la media de mujeres encuestadas son
profesionistas, con un total de 89 profesionistas, seguido de 27 empleadas, 15
empresarias, 12 amas de casa y 7 estudiantes. Las profesionistas es una

caracteristica principal en nuestro segmento de clientes potenciales.

Tabla 5. Preferencia de los encuestados en relacién con su edad

Preferencias de los Total
Encuestados (Binned)
<= Baja Media Alta
6.00
<30 0 0 14 3 17
30-39 1 21 43 12 77
EDAD
. 40 - 49 2 10 26 5 43
(Binned)
50 - 59 0 2 7 2 11
60+ 0 1 1 0 2
Total 3 34 91 22 150

Fuente: Elaboracion propia a partir del programa SPSS versién 21



Como se puede apreciar en la tabla 8 la media de las mujeres encuestadas en
cuanto a su edad es de 43 mujeres de 30- 39 afos, 26 mujeres de 40-40, rangos
que son relevantes, determinando que nuestro segmento de mercado seran

mujeres de entre 30 y 40 afios.

Tabla 6. Composicion de la muestra por edades

Frecuencia Porcentaje Porcentaje  Porcentaje

valido acumulado
<30 17 11.3 11.3 11.3
30-39 77 51.3 51.3 62.7
Validos 40 - 49 43 28.7 28.7 91.3
50 - 59 11 7.3 7.3 98.7
60+ 2 1.3 1.3 100.0
Total 150 100.0 100.0

Fuente: Elaboracién propia a partir del programa SPSS version 21

Enlatabla 6 y en la figura 1 se puede apreciar la distribucion de las edades de los
encuestadas, donde claramente se puede constatar que el mercado meta o de
mayor preferencia de nuestros productos se encuentra entre los 30 a los 49 afios.
predominando el rango de 30 a 39 afios con un 51.3%, siguiendo los de 40 a 49
afios con un 28.7%; de 30 un 11.3%, 50-50 el 7.3%y del 60 un 1.3%.



Figura 1. Distribucién de la edad de los encuestados

EDAD (Binned)

B30
W30-39
C40-49
Ws0-59
Ceo+

Fuente: Elaboracién propia a partir del programa SPSS version 21

En la figura 1 se muestra graficamente, la distribucién por edades en porcentaje,
en color verde el 51.3% con los rangos de edad de 30 a 39, en color gris 28.7%
las de 40-49 afios, color azul el 11.3% el rango de 30 afios, el color morado
representa el 7.3% de las edades de 50 a 59 afios y finalmente el color amarillo

representa el 1.3% que representa la edad de 60 a mas.



Tabla 7. Porcentaje del ingreso que destinan en ropa en relacion con su
ocupacion.

¢ Qué porcentaje de su ingreso  Total
destina en ropa?
0 al 15 al 30% Mas del

15% 30%
Profesionista 20 52 17 89
Ama de casa 3 8 1 12
Ocupacion  Estudiante 1 5 1 7
Empleada 8 17 2 27
Empresaria 1 6 8 15
Total 33 88 29 150

Fuente: Elaboracion propia a partir del programa SPSS version 21

En la tabla 7 se observa el porcentaje del ingreso que destinan en ropa de
acuerdo a su ocupacion; resaltando que las mujeres profesionistas predominan
mayormente ya que destinan entre el 15 al 30% de su ingreso, seguido de las

empresarias, y en ultimo lugar las mujeres empleadas.

Tabla 8. Variable cultura

Pregunta 9

Cultura Respuestas
México 79
India 44
Japén 19
Africa 8
Total 150

Fuente: Elaboracion propia.

La cultura por la que mas preferencia tiene las encuestadas es México, seguido

por la hinda, Japon y africa, esto nos ayudara al momento de escoger los textiles y



los disefios en las prendas pues de esta manera descubrimos las preferencias de

nuestros clientes.

Tabla 9. Variable cultura

Pregunta 7

Pais Respuestas.
Estados unidos de América 5
Otro pais de América 42
Paises de Europa 92
Asia 11
Total 150

Fuente: Elaboracion propia.

Este andlisis nos indica que la mayoria de las encuestadas prefieren conocer
algun pais de Europa, siendo Estados Unidos el mas bajo, quiza por la cercania
de este pais ya que la localidad de Ensenada se encuentra en un estado que
comparte frontera con dicho pais, sin embargo, esto nos ayuda a deducir que
nuestras prendas deberan portar ciertas tendencias europeas con algunos detalles
o textiles de las culturas de la preferencia de nuestras encuestadas, para hacerlos

mas atractivo al momento de ofrecerlos a nuestros clientes.

Tabla 10. Variable preferencia

Pregunta 5

Respuestas  puntaje

Si conozco 26
Muy poco 62

No conozco 62

Total 150

Fuente: Elaboracion propia



Podemos observar que 62 mujeres de las encuestadas no conocen los disefios de
autor sin embargo otro 62 lo conoce muy poco, y un 26 de las encuestadas si lo

conocen.

Tabla 11. Variable preferencia

Pregunta 6

Respuestas Puntaje

Si los compraria 80

Necesitaria 62
conocerlos

No los 7
compraria

Total 150

Fuente: Elaboracion propia.

El 80 de las encuestadas si los compraria, un 62 necesitaria conocerlos, y un 7 no

les interesa adquirirlos.

Tabla 12 variable preferencia

Pregunta 7

Respuestas Puntaje
Tienda 130
departamental

Tienda de 10

segunda mano
Estados unidos 32

Otro 5

Total 150

Fuente: Elaboracion propia.



Se puede apreciar que 130 de las encuestadas se dirige a comprar sus prendas
de vestir a tiendas departamentales, 32 en Estados Unidos, y 10 tienda de

segunda mano y 5 en otro lugar.

Tabla 13. Variable preferencia

Pregunta 3

Respuesta Puntaje

Por el precio 20
Por la calidad 50

Por los 70
disefnos

Otros 10
Total 150

Fuente: Elaboracion propia

Un factor determinante por lo que las mujeres adquieren las prendas de vestir son
por los disefios, con esto podemos deducir que una mujer puede adquirir una
prenda ya sea si conoce o no la marca o el tipo de innovacién que hay en ella,

siempre y cuando los disefios sean de su agrado.

Tabla 14. Variable preferencia.

Pregunta 10

Respuestas Puntaje
Excelente 27
servicio

Innovacion en 72

los disefios

Que rompa con 51
los pardmetros

de otras

boutiques
convencionales




Total 150

Fuente: Elaboracion propia

La innovacion en los disefios es importante, y que las boutiqgues rompan con los
parametros convencionales, como una boutique que tiene calidad, precios

accesibles, una imagen corporativa a tractiva y un excelente servicio.

2.2 Andlisis de la demanda actual.
Basandonos en la Tabla 10, Porcentaje del ingreso que destinan para ropa en
relacion con su ocupacién, podemos partir de esta informacién para analizar y

descubrir la demanda de mercado y el porcentaje que debemos cubrir.

Tabla 15. Porcentaje de su ingreso en ropa desglosado por individuos y
porcentajes.

Pregunta 4 ¢{Qué porcentaje de su ingreso destina en ropa?

.. 0al15% 15 al 30% Mas del 30% Total
Ocupacion . . . .

Individuos % Individuos % Individuos % Individuos %
Profesionista 20 61% 52 59% 17 59% 89 59%
Ama de casa 3 9% 8 9% 1 3% 12 8%
Estudiante 1 3% 5 6% 1 3% 7 5%
Empleada 8 24% 17 19% 2 7% 27 18%
Empresaria 1 3% 6 7% 8 28% 15 10%
Total 33 100% 88 100% 29 100% 150 100%

Fuente: Elaboracién propia

Como podemos apreciar en la tabla niumerol5, las profesionistas son las que
mayor porcentaje de sus ingresos destinan en ropa.

Tabla 16. Porcentaje de poblacién femenil en Ensenada

Tipo Cantidad Porcentaje
Hombres 257,421 50.3%
Mujeres 254,351 49.7%
Total 511,772 100%

Fuente: Elaboracion propia (Coplade, 2014)



Tabla 17. Andlisis del mercado TW.

Total, de mujeres entre 30 y 49 afios 71,352
% poblacién en zona urbana 85.8%
Mercado potencial en Ensenada (mujeres) 61,220
Poblacion total ocupada en Ensenada 204,081
Porcentaje de funcionarios, profesionistas, técnicos y administrativos 27.71%
Poblacién ocupada 56,551
% de la poblacion que es de sexo femenino en Ensenada 49.70%
Poblacién femenil ocupada en Ensenada (mercado potencial) 28,106
% del mercado al que se quiere llegar 3.00 %
Mercado potencial (mujeres que pueden adquirir disefios de autor) 843

Elaboracion propia con datos de INEGI 2015

El porcentaje que TW quiere cubrir es el 3 % de los cuales la demanda de los

productos los podrian adquirir 843 mujeres, ya que lo recomendable o lo indicado

para un negocio de nueva creacion es de 1 al 5 %.




Tabla 18. Clasificacion de salarios mexicanos

Profesionistas en general.

$10.000 a 23.000

(ENOE, 2016)

Perfil

Rango de ingresos

Fuente

Profesionista investigadora $25,998.24 a Tabulador uabc
ordinarios de carrera $35,448.90

Empleado, asistente $5,998 (Ineed, 2017)
administrativo, contable, entre Y $9000.

otros

Pequefio Empresario / negocio $59.707 (Neuvoo, 2017)

propio.

Fuente: elaboracion propia.

Se puede observar que los salarios mas altos los tienen las profesionistas

investigadoras, y las empresarias.

Tabla 19. De sueldo promedio de una profesionista en México

MINIMO $ 10,000
MAXIMO $ 23,000
MEDIA $ 16,500

Fuente: Elaboracion propia con datos de (ENOE, 2016)

Como se muestra en la tabla 19 el sueldo promedio de una profesionista en

México, clasificandolo por minimo, medio y el maximo.

Tabla 20. Clasificacion de ingresos del mercado meta

MINIMO 14.00%
MAXIMO 30.00%
MEDIA 22.00%

Fuente: Elaboracion propia

Nuestro mercado meta invertiria del 14 al 30 % de sus ingresos en ropa de autor.




INVERSION EN PESOS DE UN SUJETO DEL MERCADO META

Ingreso promedio % aplica Inversion

$16,500. 22% $3,630.00

POBLACION TOTAL DEL TAMANO META = 843

De acuerdo a lo proyectado en la Tabla 17, el 3%

Para darle sustento a este tema, se realizaron unas entrevistas a manera de
investigacion, a diferentes disefiadores que producen este tipo de disefios, para
tener mas claro como funcionan estos negocios y su rentabilidad, la entrevista fue
realizada via personal para tener el primer contacto (en el caso de las que se
encuentran en la ciudad de México), via telefénica y por correo electrénico, las
boutiques extranjeras, y en total se pudo contactar a 5 empresas 2 extranjeras y
tres nacionales, de las cuales solo dos llenaron y mandaron la documentacion en
tiempo y forma. A continuacion se muestran las entrevistas de Amanoarte y de

TranseuUnte.

Nombre del (a) empresario (a) Karla Lozano Palacios.
Nombre de la empresa o0 negocio: AmanoARTE
Direccion: Revolucion # 7, col la presa

Teléfono: 01 739 39 54432

Tiempo de funcionamiento: 2010

Pagina web: www.amanoarte.com

Correo electronico: contacto@amonoarte.org
1.- ¢Como surge su idea de negocio?

Por la conexidon de crecer en un pueblo rodeado de comunidades y querer generar

igualdad de la mujer indigena en México.



2.- (A qué segmento de la poblacién va dirigido su producto?

A los que valoren el arte hecho a mano.

3.- ¢Cuales son las principales caracteristicas de su nicho de mercado?
Personas consientes, sensibles, a los temas de desarrollo.

4.- ;Como describiria sus disefios y cuéles son las caracteristicas

principales?
Moda lenta, sostenible y consciente.

5.- ¢ Cuales fueron los principales factores exdgenos gque han tenido que

enfrentar al momento de emprender su negocio?
La logistica y lo hecho a mano es muy lento.

6.- ¢ Cuales han sido los principales factores enddgenos que han tenido que

enfrentar al momento de ya convertirse en una empresa?

El crecimiento de todas las areas necesaria.

7.- ¢Cuales son los desafios que enfrentan hasta el momento?
La logistica.

8.- ¢ Cree usted que la indumentaria de autor o artesanal, ha sido factor
importante para la innovacién en prendas de vestir, creando tendenciay
como un pilar importante en la rentabilidad de este tipo de emprendimientos

0 negocios?

Claro gue si, es enfoque e inspiracion, ya que cada vez mas todo mundo se

conecta a las raices

9.- ¢, Como comercializa su disefio?

A través de plataformas, Facebook, Instagram, entre otros.
10.- ¢, Como ha logrado mantenerse en el mercado?

Con esfuerzo y pasion.



11.- ¢ Cudles el rango de precios de las prendas?
400 a 7000 pesos.

12.- ¢cuéntas prendas aproximadamente vende al mes?

100 prendas al mes.

Cabe destacar que esta tienda de ropa no realiza disefios de Autor, sin embargo,
los disefios son hechos artesanalmente, a baja escala con un valor agregado,

caracteristicas que comparte con TW.

Nombre del (a) empresario (a) Rojas Lucrecia

Nombre de la empresa 0 negocio: Transeunte

Direccion: Dean Funes 980 — 2° piso T RAN S E
Teléfono: +54 351 7661961 HTM U
Tiempo de funcionamiento 4 afios

Pagina web: www.transeunte.net



Correo electrénico: social@transeunte.net

1.- ¢Coémo surge su idea de negocio?

Transelnte es una empresa que comenz0 a gestarse hace cuatro afos, con el
objetivo de generar una experiencia innovadora en el desarrollo de disefio de
indumentaria en la Ciudad de Cdrdoba, definiendo a la prenda como “arquitectura
portable” con caracteristicas como cobijo, comodidad y versatilidad, e instalando el
concepto de la experiencia de compra como valor agregado del producto,

integrando en un mismo espacio el concepto de Studio&Shop.

En una primera instancia Transeunte surge como palabra y como concepto en
segundo afio de mi cursado de indumentaria, con motivo de ponerle un nombre
fantasia a un trabajo de practica profesional; luego en tercer afio retomo el
concepto para realizar mi tesis y lo profundizo. Ese mismo afo (2012) mi ex socia,
me sugiere formalizar parte de mi tesis en un emprendimiento; que vio la luz el 17
de mayo de 2013

Con tan solo un afo en el mercado, la marca ha alcanzado un alto reconocimiento
a nivel local y nacional, siendo seleccionados para participar de la pasarela de
MECA (Moda Emergente de Coérdoba) en dos oportunidades, obteniendo el Sello
de Disefio Cordobés otorgado por la Municipalidad de Cdérdoba y seleccionados
por el INTI para formar parte de la pasarela en BAF Week Buenos Aires, el evento
mas importante a nivel nacional de Disefio de Indumentaria y Moda, como

representantes del disefio de la provincia de Cérdoba.

2.- ¢ A qué segmento de la poblacién va dirigido su producto?
Segmentacion del mercado

Variables geograficas:
Los productos de la marca estan destinados a personas que residen en la Ciudad

de Cordoba o en cualquier otro punto del pais.



Variables demograficas:
Edad: el rango etario de consumo que se pretende es el que se abarca a los
jovenes y adultos. Pero creemos que las prendas que disefiamos no entienden de

afios y pueden ser usadas por personas de diferentes edades.

Sexo: cubrimos ambos sexos, tenemos prendas femeninas y masculinas, pero la

mayoria de ellas son de caracter unisex por lo que se adaptan a cualquier género.

Variables psicograficas:

Estilos de vida: dinamico, impulsivo, que se conecta con la naturaleza, moderno,
multifacético, vanguardista.

Personalidad: personas extrovertida, sociable, emotiva y expresiva que busquen
prendas que las identifiquen.

Motivaciones ocultas: se pretende estimular al usuario mediante la silueta, la
mutabilidad de cada pieza y la posibilidad de poder apropiarse e interactuar con

ella.

3.- ¢ Cuales son las principales caracteristicas de su nicho de mercado?

Nuestro nicho tiene como principal caracteristica los contextos eventuales, para
los cuales se requiere una indumentaria particular y exclusiva que después pueda
volver a adaptarse a otros contextos cotidianos. Al ser Transelnte una marca que
se propone disefiar indumentaria habitable con el propésito de dar cobijo,
resguardo, seguridad, identidad, siendo capaces de mutar y adaptarse a diferentes
contextos y situaciones, acompafando los intereses de quienes las portan, se
piensa en un publico objetivo contemporaneo y dinamico, pero ademas se
pretende captar otros sectores que no necesariamente responden a este
comportamiento y dirijan el consumo a necesidades de otro caracter, abarcando

ambos sectores se consolidaria la estrategia para cumplir con el objetivo de



fortalecer la marca a nivel nacional, ademas de permitir el lanzamiento de nuevas

lineas de productos o extension de las ya existentes.

4.- ¢Como describiria sus disefios y cuales son las caracteristicas

principales?

Nuestros productos son prendas de Disefio de caracter innovador en cuanto a su
tipologia y morfologia; realizadas en textiles que acompafian la propuesta desde lo
técnico y su alta calidad. Hacemos gran énfasis en el perfeccionamiento de las

terminaciones obteniendo como resultado un producto sobresaliente.

Actualmente manejamos dos lineas de productos, los basicos y los exclusivos de
disefio, con los primeros apuntamos a generar flujo de fondo y con los otros a

generar marca y posicionamiento en el mercado.

5.- ¢Cuéles fueron los principales factores exdégenos que han tenido que

enfrentar al momento de emprender su negocio?

- Caida de la actividad econémica en el pais.

- Incremento de los costos de produccion por utilizacién de insumos
importados y contexto inflacionario.

- Costos fijos elevados por la suba de los alquileres e impuestos.

- Falta de politicas de proteccién para las pequefias industrias.

6.- ¢Cuédles han sido los principales factores endégenos que han tenido que

enfrentar al momento de ya convertirse en una empresa?

- Estructura pequefa de la empresa que limita la capacidad de
trabajo o produccion.

- Debilidades en los canales de comunicacion de ventas.



- Imposibilidad econémica para incrementar recursos humanos.

7.- ¢Cuales son los desafios que enfrentan hasta el momento?

Actualmente seguimos intentando dar solucibn a las problematicas antes
mencionadas. Estamos buscando financiamiento para poder incrementar nuestra

produccion y expandirnos a otras provincias, mediante la venta mayorista.

En nuestro pais lamentablemente la inflacion hace que nuestros costos de
produccion y costos fijos incrementen un 15% semestral, actualmente nuestro
mayor desafio es el de financiarnos y sortear estas probleméticas sin que afecten
a la calidad de nuestros productos.

8.- ¢Cree usted que la indumentaria de autor o artesanal, ha sido factor
importante para la innovacion en prendas de vestir, creando tendencia y
como un pilar importante en la rentabilidad de este tipo de emprendimientos

0 hegocios?

La creatividad es y sera pieza importante para crear cualquier cosa, hacer
emerger cosas de valor Unicas, y especiales, la indumentaria de autor o artesanal
son factores importantes que hoy en dia genera rentabilidad en este tipo de
empresas sobre todo porque las personas quieren sentirse Unicas y diferenciarse

del resto.
9.- ¢, Como comercializa su disefio?

Comercializamos nuestros productos en nuestro punto de venta Studio&Shop
Transeunte, ubicado en zona sur de la ciudad. También vendemos por mayor a
una tienda multimarca de zona norte llamada Luola, y hace muy poco
incorporamos nuestros productos a Autoria Bs As, una concept store de Ciudad de

Buenos Aires, en donde dejamos las prendas a consignacion.

10.- ¢, Como ha logrado mantenerse en el mercado?



En principio logramos mantenernos en el mercado gracias a nuestro
posicionamiento tanto en el mercado local, como nacional, lo que nos garantizo las
ventas suficientes para cubrir nuestros costos fijos. En paralelo impulsamos la

firma con inversiones privadas.
11.- ¢Cudles el rango de precios de las prendas?

Nuestros precios varian entre los U$S 45 y U$S230 dolares, dependiendo de la
estacion del afio, ya que en invierno los textiles son mas costosos, por lo cual

nuestro costo, y precio final también se incrementa.

La politica de precios implementada esta influenciada principalmente por una
interaccion entre diferentes variables que son analizadas a los fines de obtener el
precio que resuma los objetivos planteados. Asi es que se tiene en cuenta el
posicionamiento de la marca apostando a un precio que le de valor a las prendas y
a la experiencia que ellas generan, la calidad de los insumos utilizados, el tipo de

cliente al cual apuntamos y el valor asignado que los clientes le dan al producto.

También se utilizan estrategias tales como promociones, descuentos por
finalizacion de temporada y alianzas con otras marcas que permiten una
flexibilidad para adaptarnos a la demanda de cada linea de producto y al analisis

constante que se va realizando sobre dichas lineas.

12.- ¢ cuantas prendas aproximadamente vende al mes?

Al mes vendemos un promedio de 50 prendas.




La entrevista de la empresa transelnte es muy importante ya que esta tienda de
ropa si disefia disefios de autor que la disefiadora define como “arquitectura
portable”, con una produccion a baja escala y con un valor agregado, esta tienda
se encuentra en Cordoba Argentina, y el proyecto empezé como un plan de

negocios, que hoy ha tenido, mucho éxito.

Para esta investigacion era muy importante recabar dicha informacién ya que en
Ensenada se carece de este tipo de informacion, al igual que en el resto del pais
ya que México muestra una tendencia por el Prét-a-porter, o por lo artesanal en
indumentaria regional, sin embargo, los disefios de TW son una mezcla entre lo
artesanal, lo Unico, lo irrepetible una produccién a baja escala con un alto valor
agregado, rodeado de estrategias para que los disefios no solo vistan sino

también hagan sentir a quienes los portan una experiencia.

2.2.1 lacompetencia

TW no tiene competencia directa ya que en la region de ensenada no hay un
negocio que se dedique a los disefios de autor en prendas de vestir, existen varios
talleres de confeccion y modistos que confeccionan ropa, sin embargo, no hay una

tienda de disefios de autor.



Tabla 21.TW & Competencia de diferentes estilos de prendas

ensenada BC.

de vestir en

Boutique Tipo de disefios Ubicacion Precio
Moda mexicana | AVE. REAL DEL $ 250 a $1000
inspirada en  Frida | CASTILLO #523 pesos.
W P o Kahlo. COL. GRANJAS
AL R e
; i DEL GALLO
gj{%——jﬁ Ensenada Blanca,
Baja California,
México
Moda de tendencia, | Avenida Ruiz entre | $250 a  $1000
con variedad de | 4tay 5ta pesos.
disefios de importacion | Ensenada
@BOBQ chinos.
Alta  costura, para | Col. Miramontes | $500 a $15.000
bodas, quince afos, | ensenada Baja | pesos.

HAna THiramontes
MOD2187A

bautizos, y trajes de
fantasia.

California México

Fuente: Elaboracion propia

2.3 Distribucién y puntos venta.

La casa TW seré el lugar en donde las prendas se disefiaran, produciran, se

exhibiran y comercializaran al pablico. La casa TW esta distribuida en dos partes,

la frontal fungird como boutique, y la parte trasera serd la casa de producciéon y

disefio, esto con la intencién de que si algun cliente quiere una correccion a la

prenda elegida se le realizara en el momento, o si quiere algun pedido especial se

contara con las profesionales correspondientes para comenzar a disefiar su

prenda de vestir




2.4 Promocion del producto o servicio.

2.4.1 las estrategias.

Para TW las estrategias son muy importantes ya que el concepto es nuevo en la
regién, se tendra que hacer uso constante de estrategias que se acerquen al nicho
deseado de clientes potenciales. TW no busca llegar a todo publico por esa razén
su produccion es de baja escala. El disefio de autor no se encarga simplemente
de vender un producto, sino que trasmite y genera un estilo de vida que ademas
viene con una prenda. A la hora de resolver un disefio, su creador busca en su
propia identidad y vivencias, las herramientas para producir una pieza Unica e
innovadora sin seguir de manera esclava las tendencias que producen los centros

de moda mundiales.

Una de las estrategias es la creacion de la casa TW que serd la boutique donde
ademas servira como taller, las clientas podran ser atendidas de manera
personalizada desde el momento de la eleccion de la prenda hasta el
empaquetado de las misma, el empaquetado estara disefiado de tal forma que el
cliente se sentira unico y especial con la estrategia del Neuromarketing, ademas
diversas estrategias de marketing como el de guerrilla, campafias publicitarias
ATL(Publicidad Above The Line, acrénimo de las iniciales en inglés o Publicidad
sobre la linea), BTL (below the line que significa literalmente en castellano bajo la
linea), TTL (Through the Line o a través de la linea), y el lanzamiento de las
colecciones cada seis meses invitando a nuestras clientes potenciales para la

publicidad de boca en boca.

El Neuromarketing como proceso, se denomina el estudio del funcionamiento del
cerebro y de la neurona en el sistema nervioso y nos brinda el conocimiento y
herramientas esenciales para entender las enfermedades del Sistema Nervioso.
Braidot (2005), determina que este tipo de disciplina busca comprender como el
sistema sensorial del cerebro codifica la informacion procedente del mundo
exterior, es decir, como hace el sistema nervioso para traducir la enorme cantidad
de estimulos a los que esta expuesto un individuo al lenguaje del cerebro:

activacion y desactivacion de neuronas, comunicacion entre neuronas, transmision



de informacién y fendmenos de neuroplasticidad. Aunque neuromarketing no va a
compensar los enfoques tradicionales del marketing, hay alta evidencia que las
herramientas emergentes como FMRI (resonancia magnética funcional) permitiran
incrementar la productividad en la formulacién e implementacion de estrategias
demarcas. (Keller, 2008). Desde branding y publicidad se supone que tienen
impacto relevante en las preferencias del consumidor por productos, es probable
que neuromarketing podria contribuir e influir en las preferencias del consumidor
mediante la aplicacién de técnicas de neuromarketing en forma positiva (Roth,
2013), (Mufoz, 2015).

Marketing de guerrilla: La definicion aportada por el autor y padre del marketing de
guerrilla Jay Conrad Levinson en su libro Guerrilla Marketing: Secrets for Making
Big Pro- fits from Your Small Business, publicado por primera vez en 1984. En
castellano la definicibn mas adecuada seria: «Marketing no convencional para

obtener el maximo resultado con el minimo de recursos».

En 1984 era mas facil distinguir lo que no era convencional de lo que si lo era. En
estos tiempos, todo se mueve mas rapido. Lo que hoy funciona se publica horas
después en blogs, redes sociales, foros, etc., y mafiana ya es copiado por la
competencia. Desde sus inicios el marketing de guerrilla ha ido evolucionando; se

divide en cuatro campos:

e Calles o sitios publicos: por lo general se eligen sitios como calles o plazas
muy frecuentadas. El objetivo es sorprender con acciones cuando uno no
se lo espera.

e Eventos: esta forma de marketing de guerrilla es muy popular porque
generalmente se eligen eventos que suelen levantar una gran expectacion
entre los medios a nivel mundial.

e Productos cotidianos: una de las maneras mas llamativas es utilizar las
bolsas de compra para darles un toque de marketing de guerrilla.

¢ Internet: el canal online le da la posibilidad a una pyme o empresa de
reciente creacion de competir en nichos bien definidos con empresas que

ya facturan varios millones de euros. (Bravo, 2013)



Campafias ATL BTL TTL: EI BTL trata de manera no masiva la comunicacion e
interaccion con el cliente, son dirigidas hacia segmentos de mercado
determinados. Se caracteriza por su alto contenido de creatividad e innovacion,
sorpresa y sentido de la oportunidad (insights 0 momentos de consumo) mediante
los canales de comunicacion y asi llega de una manera atractiva al consumidor y
grupos de interés. Utiliza el marketing digital o el internet en concreto las redes
sociales “viralizando” sus activaciones donde se logra el verdadero éxito y valor
agregado. Se lo complementa en ocasiones con ATL (medios publicitarios
convencionales, tradicionales o “sobre la linea” en castellano) aplicando las
nuevas estrategias y aprovechando la tecnologia para conseguir una campaifa
integral y de mayor impacto social. Cuando se conjuga el ATL con el BTL se lo
llama TTL (through the line) pero en el medio aun no nos encontramos

familiarizados con este nuevo término. (Carrion, 2016).

Tabla 22. Alineacién del plan estratégico.

Objetivos Institucionales Objetivos Especificos

Comercializar disefios de autor | Adquirir materiales de buena calidad, haciendo lazos y
con altos estandares de calidad | buena relacion con los proveedores, y nuestros
y de innovacion. clientes.

Lograr que la empresa sea un

referente en el insipiente en el o _ _ ]
sector de la industria textil y de PartICIpar activamente en programas SOC|aleS, asli

vestido en Ensenada Baja | COmMo crear campafias en donde tw pueda conocer a su
California, perdurar en el | talento humano, para incorporarlo al area laboral en la

mercado, buscando retribuir | €Mpresa.
positivamente en la sociedad




Dar a conocer la marca no solo | Estrategias de marketing para dar a conocer nuestros
en Ensenada Baja california | productos y servicios en diferentes canales de
sino en todo el estado, | comunicacidon entre empresa/ cliente.
posteriormente a nivel nacional
e internacional

Fuente: Elaboracion propia

A partir de la realizacion de la matriz FODA o DAFO el cual se presenta mas
adelante se pudo crear este cuadro como una herramienta de estrategias para

cubrir los objetivos institucionales y especificos.

Tabla 23. Cuadro de implementacién de estrategias.

Estrategias Proyecto/Actividad

F (1) O[1] PROYECTO:

1. . Rentar/ comprar una propiedad
Estrategia de ubicacion de la casa TW gue se ubique en la cuidad para la
(la empresa) apertura de la boutique

2. Hacer visitas con las posibles
Contar con una buena imagen clientas potenciales para hacerles la
corporativa del negocio, relaciones invitacion de la gran inauguracion.

publicas y empezar con el marketing de
guerrilla antes de la inauguracién
ademas de invadir las redes sociales.
(Campafia BTL, ATL, TTL).

ACTIVIDAD:

1. . tener una relacién estrecha con
nuestras clientas potenciales y
cautivas, asi como con el mercado
extranjero.




F[2]A[1]

Estrategia de diversificacion en
productos para que estén al alcance de
MA&s personas.

PROYECTO:

1. hacer prendas mas accesibles en
cuanto al costo sin dejar a un lado la
calidad del producto, esto para retener
a nuestros clientes cautivos.

ACTIVIDAD:
2. monitoreo de tendencias en prendas de

vestir, y seguimiento al cliente después
de adquirir alguna de nuestras prendas.

D [1]O [2]

Estrategias de marketing

PROYECTO:

1. marketing de guerrilla

2. Neuromarketing

3. Campanas ATL.BTL.TTL

ACTIVIDAD:

1. invertir en campafias publicitarias cada
6 meses que se lanza la coleccion de
las prendas de vestir y accesorios.
(Marketing de guerrilla).

2. El neuromarketing se aplicara desde el
momento en que el cliente entre a
nuestras instalaciones, hasta el
empaquetado de la prenda, haciendo
sentir Gnico, e importante.

D [1]A [2]

Estrategia de financiamiento

PROYECTO:

1. . Adquirir un fondo de gobierno o bien
un préstamo bancario para abrir el
negocio.

ACTIVIDAD:

1. .tener constante acceso a estos fondos
de gobierno, como apoyo, en equipo
tecnolégico, insumos, mobiliario, entre
otros.

Fuente: elaboracion propia




2.4.2 administracion estratégica de la propiedad intelectual en indumentaria
de disefios de autor.

Segun la revista Entrepeneur de noviembre del 2012, la industria del vestido en
México ya atravesaba un cambio importante, pues este tipo negocios querian

transformarse en empresas, dejar el suefio del glamur y pensar en el negocio y

hacer de su oficio una empresa.

“Esto paso en la década de 1990, con la apertura a mercados internacionales sin
previa capacitacion para la competitividad del empresario de la moda en México.
Lo que se suma a que las escuelas de modistos y de disefio de moda no educan

para hacer negocios”. Precisa Anna Fusoni experta en moda en Latino América.

Por otro lado, Jorge Plata Castellanos quien es presidente de la Instituto Textil
Nacional, considera que la innovacion traducida en disefios originales y
automatizacion de procesos podria ser la respuesta para que la industria
mexicana genere tendencias en moda. Pero la realidad es que sélo un 30% de las
empresas han automatizado su produccion, y pese a que el 80% de los
fabricantes ya cuenta con departamentos de disefio, las creaciones se limitan a

recrear modelos de otros mercados. (Fernandez, 2012).

Sin embargo, en la actualidad la industria del vestido se ha trasformado a la
creacion de pymes disefiando indumentaria artesanal, creando estilos muy entre lo

tradicionalmente mexicano, lo regionalmente tipico, con un toque de glamour.

La creacion de las llamadas PYMES, (Pequefias y medianas empresas) tan solo
en la Ciudad de México genera 125 mil millones de pesos al afio y mas de 300 mil
empleos directos. Si estas empresas dirigidas por disefiadores mexicanos tienen
ese impacto en una solo ciudad y en un solo sector de la industria, imaginen la

huella que generara en todo el pais.

“Estas empresas creativas puedan generar un negocio y con ello generar valor
agregado y generar riqueza.” Estas fueron las palabras de Salomén Chertorivski
en la inauguracion de “Expo-pymes” en la Ciudad de México hace unos meses.
(Maldonado, 2016).



De esta manera podemos observar la importancia de crear indumentaria con un
valor agregado al disefio, no solo crear tendencias, si no perdurar en la mente de
los clientes, hacerlos sentir con nuestros disefios, que porten en sus ropas algo
gue esta hecho especialmente para cada uno de ellos, que sin palabras puedan

reflejar su personalidad de la manera en que van vestidos.

Dentro de la administracion estratégica TW potencializara el valor agregado para
algunos de los disefios, ya que algunos de ellos estaran registrados como

propiedad intelectual de disefios de indumentaria de autor, esto para lo siguiente:

1.- Darle un valor agregado al producto, ya que, en disefios especiales como los
hemos denominado DEA (disefios elite de autor) no abra repeticion de disefios y

estara protegido como derecho de autor por la marca TW.
2.- Evitar el plagio de los disefios de la indumentaria.
3. Como pieza clave de una de las estrategias de comercializacion.

4.- Para generar competitividad en la empresa de manera que permita a TW

estimular la creatividad constantemente, generar rentabilidad y posicionamiento.

La Organizacion Mundial de la Propiedad Intelectual, OMPI, sostiene que los
derechos de propiedad intelectual reducen el riesgo, generan asociaciones
comerciales y promueven la competitividad en todo tipo de negocios en la industria
de la moda. Entre las herramientas de propiedad intelectual, la proteccion de
disefios industriales es la mas conveniente para la industria de la moda. La
registracion del disefio ayuda al creador a prevenir que otros exploten su creacién
ornamental 0 su aspecto estético, referida a un modelo tridimensional como puede
ser un sombrero o un disefio bidimensional como una textura con un estampado.
Los argumentos para registrar un nuevo disefio deben evaluarse caso por caso.
Registrar los disefios deberia ayudar a detener la copia y a luchar contra los

competidores inescrupulosos a que continien copiando. (Marre, 2012).



2.5 Fijacion y politicas de precio.

Tw tendra los lineas de disefio, toda la indumentaria sera unica , la que se
expondra en la boutique, seran disefios dinamicos, versatiles y sin complejidad,
algo mas casual , sin dejar de ser disefios de autor y con toda la estrategia que
esto le genera su valor agregado, dentro de los disefios basicos de autor o los
DBA las prendas que se disefiaran son, playeras, pashminas, faldas, bolsas y
accesorios, en donde los rangos de precios varian, de acuerdo a la temporada del

afo , al tipo de textil y disefio asignado.

Para la otra linea DEA o disefios elite de autor tenemos trajes especializados
hechos a la medida y disefiados exclusivamente para cada cliente, ademas, de
que los disefios confeccionados bajo esta linea seran reservados como derechos
de propiedad intelectual. Esto significa que ninguna prenda que este disefiada

bajo este contexto seréa plagiada o copiada.

Tabla 24. Fijacion de precios para la linea DBA

Articulo Linea Disefio | Precio
Basico de
Autor
Vestido DBA $600
Playera DBA $200
Falda DBA $550
Bolsas DBA $300
Pashminas DBA $350

Fuente elaboracion propia

Estos precios estan establecidos a partir del coste de produccion.

Tabla 25. Fijaciéon de precios para la linea DEA

Articulo Linea Disefio | Precio
Elite de Autor

Vestido DEA $ 3000

Bolsa DEA $500

Falda DEA 2500

Fuente elaboracion propia

Estos precios fueron realizados a partir del coste de produccion que mas adelante

se podran apreciar con mas detalle. Cabe destacar que estos precios estan



sujetos a cambio, ya que varia el textil, la temporada del afio y, ademas, los
factores externos como el cambio de dolar, la estabilidad econdémica del pais entre
otros.

2.6 Plan de introduccion al mercado.

Antes de la inauguracion de la casa TW , se daran inicio a las diferentes
campafias publicitarias ya mencionadas con anterioridad, y con las estrategias de
marketing, como ejemplo invasion de marketing de guerrilla en ciertos puntos
estratégicos de la cuidad de Ensenada Baja California, asi como la creacién de las
paginas web, Facebook, twitter, etc esto para promocionar el lanzamiento de la
primera coleccion de TW, misma que servird como estrategia de acercamiento con
nuestros primeros clientes potenciales que con anterioridad se les habra mandado

una invitacion especial para dicho evento.

Tabla 25. Cronograma del Plan estratégico de introduccién al mercado.

Mes previo a |Semana 1 Semana 2 Semana 3
la
inauguracion

Actividades

Posicionar la
pagina web de la
casa TW

Aplicacién de la
estrategia de
guerrilla, y redes
sociales.




Hacer las

forma

para la
inauguracion

invitaciones de

personalizada a
clientes potenciales

Aplicacion del

neuromarketing

Mandar las

coleccién TW.

invitaciones del
lanzamiento de la

Fuente elaboracion propia.

Este cronograma sera de gran utilidad a la hora de implementar y gestionar en

plan estratégico para el lanzamiento de los productos.

Tabla 26. Cuadro PESTEL

POLITICO |ECONOMICO| SOCIAL | TECNOLOGICO | ECOLOGICO LEGISLATIVO
CULTURA
Facilidad para | Tipo de | La poblacion | La  tecnologia | Todos los | Registro de marca
la creacién del | cambio, a la que va | que se tiene en | materiales ante el IMPI, SAT
negocio, precio, tasas | dirigido tw para la|que se | entre otros, contar
buscar de interés, | nuestro elaboracién de | necesitan con los permisos de
diferentes bienes y | producto es a | las prendas es | para hacer las | apertura del negocio
apoyos como | servicios, que | mujeres  de | especializada ya | prendas, asi | entre otros.
incubadoras, influyan a la | 30 a 49 afios, | que las prendas | como sus
organismos hora de la | profesionistas | de algunos | componentes, | Contar con  los
que destine | apertura, textiles son | Tw se | permisos necesarios
fondos para el | hasta elaboradas de | encargar4 de | para poder importar
emprendedor. | mantener con manera revisar las | los textiles, en caso
rentabilidad el artesanal. Y con | politicas de la | de ser necesario.
negocio. maquinas elaboracién
industriales de | de cada uno




coser. de los textiles

y de donde

provienen 'y

como  estan

hechos
Politicas Ensenada, es | EI nivel de | Existen La empresa | Tramitar los
fiscales, una localidad | cultura y | plataformas en | esta documentos
tratados de | que es | conocimiento, | internet para | comprometida | necesarios y
comercio entre | catalogada de estas | interactuar con |a hacer uso | convenientes para
los paises de | como vida | mujeres hard | los clientes, | de reciclaje | que los trabajadores
donde se | cara, por esta | que se cree | como redes | de materiales, | cuenten con todo su
importaran los | razon la | confianza sociales, pagina | si fuera el|derecho que Ila
textiles poblacion entre el | web entre otros. | caso. empresa les pueda

promedio no
tiene acceso
a objetos de
lujo.

consumidor y
la empresa,
debido a las
tendencias
que T™W
creara en
exclusiva
para ellas.

ofrecer.

Contar con
una estabilidad
politica en
Ensenada Baja
California.

El costo de
los textiles de
importacion,
arancelario,
corrupcion en
aduanas
entre otros.

Acatar las normas y

leyes oficiales
mexicanas en
cuanto a la
fabricacion de

productos textiles y
prendas de vestir.

Enfrentamiento
con el nivel de
corrupcion a la
hora de
generar

permisos para
el negocio etc.

El cuadro PESTEL

enfrentaremos al momento de llevar acabo nuestro proyecto, y asi poder disefar,

Fuente elaboracion propia

nos ayuda a analizar con qué tipo de barreras nos

estrategias, que nos sirvan como herramientas , para poder gestionar objetivos a

corto, mediano y largo plazo, que nos ayuden a prevenir fracasos, aunados a los

factores externos (Fuente, 2008).




Matriz FODA

Uno de los aspectos fundamentales de la planeacion estratégica lo constituye el
analisis situacional, también conocido como analisis FODA (fortalezas,
oportunidades, debilidades y amenazas), el cual posibilita la recopilacion y uso de
datos que permiten conocer el perfil de operacion de una empresa en un momento
dado, y a partir de ello establecer un diagndstico objetivo para el disefio e
implantacion de estrategias tendientes a mejorar la competitividad de una
organizacion. El analisis FODA es aplicable a cualquier tipo de empresa sin
importar su tamafio o naturaleza, es una herramienta que favorece el desarrollo y
ejecucion de la planeacion formal, es por eso que resulta conveniente que los
responsables de las decisiones administrativas cuenten con un procedimiento para
la elaboracién de un diagndstico situacional FODA. (Ramirez Rojas, 2017)



OPORTUNIDADES

AMENAZAS

1. la cercania con la frontera de
Estados Unidos abre un area de
oportunidad para dar a conocer
nuestros disefios al mercado
extranjero.

2.- tendencia que existe en los
disefios, de tipo artesanal.

3. Es un producto nuevo e
innovador.

1. La comercializacion de prendas
de vestir de importacién china
podria ser un obstaculo, pues la
mayoria de la gente prefiere
esta ropa por econdémica.

2. . Falta de capital para empezar
el negocio

3. Cambios constantes del doélar.

4. Barreras de importaciéon de los
textiles para la elaboracién de
las prendas de vestir.

tardar en adquirir los productos

. 1. Es una empresa con innovacionenel |« F[123]O[1]: e F[1A[]]
) area textil y de vestido.
g 2. Elconcepto es nuevo en la region. La innovacion es un éarea de | Hacer diversificacion de los
r 3. Cuentan con capacitacion constante. | gportunidad para expandir o abrir | productos para que estén al alcance
N 4. Invierten en estrategias  para | nyevos mercados. del porcentaje que destinan en
7 posicionar su marca. compra de prendas de vestir.

1. . Lafalta de conocimiento de la gente | « DI[1]O[2] « D@AI]

a este nuevo concepto de pendras de

O vestir con disefio de autor. Implementar estrategias de marketing, | Dar a conocer a las personas que
w | 2 - Noexiste competencia directa, campafias de publicidad ATL BTL Y | nuestros productos son de una
= |3 Mercado chino con sus precios | TTL. para dar a conocer la marcay los | empresa 100% mexicanos, y que
g accesibles, pero con mala calidad en | productos. Cada 6 meses se | cuentan con una calidad igual o
o prendas de vestir. realizaran el lanzamiento de las | mayor que una prenda de disefiador.
m 4. Como producto nuevo la gente puede | colecciones.

Fuente elaboracion propia

Tabla 27.
Matriz FODA



La matriz FODA de igual manera nos servira como una guia para saber nuestras
fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas, antes de lanzar un producto y
esta nos ayuda a definir estrategias para evitar errores futuros, y resolucion de

problemas tanto internos y externos de TW.

2.7 pronostico del mercado

Tabla 28 prondstico de mercado

|INVERSION EN PESOS DE UN SUJETO DEL MERCADO META

[$16,500. x 22%] = | S 3,630.00 |

|POBLACION TOTAL DEL MERCADO META: | 843

|DESGLOSE DE LA INVERSION A NUMERO DE PRODUCTOS:
INVERSION MENSUAL EN PRENDAS | $ 3,630.00
# DE PRODUCTOS QUE PUEDE ADQUI 3

Fuente Elaboracion propia

Considerando que en esta actividad el margen de utilidad es en promedio del
100%, podemos deducir que para satisfacer la venta promedio de un cliente (3
articulos) debemos invertir la mitad ($3,630 x .50 = $1,815).

Tabla 29. Clasificacion de nuestros clientes de acuerdo de nuestro segmento

de mercado.
19(Clientes potenciales con 5 consumos anuales de $3,630. promedio 344,850
76/|Clientes cautivos con 2 consumos anuales de $3,630. promedio 551,760
275|Clientes casuales (1 x dia adquiere un solo producto [$3,630/3 = $1,2] 332,750
370] TOTAL DE VENTA ANUAL 1,229,360

Fuente Elaboracion propia
Considerando que en esta actividad un cliente potencial compraria 5 veces en el
afo, y otras 2 veces al afio, ademas de los clientes casuales o esporadicos,

tenemos un total de ventas anuales de $ 1,229,360,



Capitulo 3 produccién.

3.1 especificaciones del producto.

La indumentaria que va a disefiar TW es denominada de Autor, todas las prendas
elegidas por nuestras clientas, que estan de venta en la boutique, son prendas
disefiadas de manera arsenal, alguna de ellas con diferentes textiles y disefios
esto para no repetir ninguna de las prendas, a estos disefios TW les denomina
Disefio Basico de Autor, esto porgue son mas accesibles, en cuanto a precio y por
qué los textiles y disefios que se utilizan son creativos pero no complejos, por otra
parte los Disefios Elite de Autor, son totalmente complejos, hechos
artesanalmente a la hora de incrustar ciertos materiales en los textiles exclusivos ,
ademas de ser disefios totalmente personalizados al cliente, estos disefios se
registraran bajo la propiedad intelectual, dando la exclusividad total a la prenda

denominada de autor.

Falda circular confeccionada con
textil hindd azul, disefios
marroquies, con incrustaciones de

perlas y cristales.




Falda sarog sin vuelos y
rigida, textil rojo
proveniente de Tunez con

disefios arabes.

Falda Sarog, con vuelos asimétricos, doble vista textil
ligero, proveniente del Libano, color amarillo y naranja,

disefos turcos.




Bolsa inspirada en los
campesinos arabes, textil de
la india, rojo y negro, disefio
circular con doble forro.

Paschiminas, una de ellas azul con textil grueso
para invierno proveniente del Libano, y la otra con
textil ligero proveniente de la india color amarillo y
verde, con disefos inspirados en la india con
incrustaciones de cristales, pedreria como

turquesas y piedras de rio.

3.2 descripcion del proceso de produccion o prestaciéon de servicio.

El proceso del producto o en este caso, para la realizacion del disefio de las

prendas, es de la siguiente manera:

1.- Obtencion de textiles de acuerdo con la temporada, con nuestros diferentes

proveedores.

2.- Eleccion del tema para la coleccién, primavera / verano y otofio / invierno.



3.- Separar textiles para los DBA (disefios béasicos de autor) y para los disefios
DEA (disefios elite de autor).

4.- Cada coleccioén tendra una duracion de seis meses, esto significa que durante
la exposicion y exhibicién de productos de la coleccién primavera / verano, ya se
estard preparando los disefos y la produccion de otofio/ invierno, para cuando se
expongan y exhiban en la boutique, la indumentaria de dicha coleccion se estara

trabajando con la coleccién correspondiente en este caso primavera verano.

5.- Para los disefios DEA, los clientes deberan acudir a la casa TW con un mes a
dos meses de anticipacion para disefiar y producir el disefio exclusivo, y que

ademas sera registrado en la propiedad intelectual, como derechos de autor.

3.3 Diagrama de flujo de procesos.

Fuente elaboracién propia



Este diagrama nos muestra como va hacer el procedimiento de la realizacioén de

nuestras prendas

3.4 Caracteristicas de la tecnologia

Dentro de la produccion de prendas de TW, la mayoria de estos disefios se
realizaran artesanalmente, apoyandonos con maquinas de coser industriales, sin
embargo, estamos abiertos a la innovacion, para en el futuro adquirir maquinas
mas complejas tecnoldégicamente para poder realizar disefios que estén a la

vanguardia, en cuanto a la tecnologia en el disefio de indumentaria.

3.5 Equipo e instalaciones

Tw contara con equipo industrial para confeccion de indumentaria, tales como:

¢ Una maquina industrial de coser triple arrastre cangrejo jumbo, con un valor
a la venta de aproximadamente de $22,400 pesos.

¢ Una maquina bordadora memory draft Janome MC500E. con un valor a la
venta de aproximadamente $ 28,499 pesos.

¢ Una maquina de coser Maquina Coser Pegar Boton 2 Y 4 Ojillos Corte Hilo
Automatico. Valor a la venta $14,500 pesos.

e Maquina de coser recta industrial. Con un valor a la venta

aproximadamente en $8000 pesos




Maquina triple arrastre Maquina bordadora JANOME

Las instalaciones, seran comodas, se rentara una casa donde cuente con todas
las medidas de seguridad y legalmente en orden, la casa no debera medir mas de
110 metros cuadrados y tendra que ser de una sola planta, que sea una
construccion espaciosa y sencilla. La boutique contara con una mini sala de
recepcion, con todos los muebles para exponer los productos de manera creativa
y personalizada, La oficina del disefiador contara con una sala de espera, un
escritorio, una computadora, teléfono, internet, articulos de oficina, entre otros. El
taller contara con cuatro mesas de trabajo, donde estaran los equipos de
produccion, y dos encargadas en este caso la disefiadora y la modista, ahi mismo
se contara con un espacio para que el personal pueda satisfacer sus necesidades,
como consumir alimentos, esparcimiento, entre otros, también se contara con una

mesa de trabajo espaciosa para disefiar, y confeccionar las prendas de vestir, en

la parte de bodega se almacena los textiles, merceria, pedreria, entre otros.

3.6 Capacidad instalada

Tabla 30. Presupuestos de materia prima

Inventario de materia prima CODIGO | Cantidad | COSTO TOTAL
UNIT

Textil nacional 50 metros TN-1 6 $ 3,000

$18,000.00
Textil importacion 30 metros TI-1 2 $ 10,000

$20,000.00
Playera tipo t-shirt (paquete por docena) TSH-1 5 $ 360

$1,800.00
Paquetes de hilos de coser varios colores | HC-1 15 $ 200
(1000m c/u) $3,000.00
paquete de hilo para bordar varios colores | HB-1 2 $ 400
(1000 m c/u) $800.00
Resorte (rollos) (1000 m c/u) RES-1 2 $ 200

$400.00
Cierres (paquetes) (100 PIEZAS) ZIP-1 2 $ 400

$800.00
Encaje (rollos) (50 metros) ENC-1 2 $ 2,000

$4,000.00




Botones (paquetes) (100 piezas) BT-1 3 $ 300

$900.00
paquete de pedreria (2000 piedras c/u) PIE-1 10 $ 500

$5,000.00
pintura textil (bote con 100 ml) PIN-1 8 $103

$824.00
SUBTOTAL INVENTARIOS E INSUMOS

$55,524.00

Fuente elaboracion propia

En esta tabla se puede apreciar el diverso material 0 insumos que se necesitara

para empezar a producir, cada uno con un codigo, su precio unitario y la cantidad.

3.7 Ubicacion de la empresa

TW se localizara en la zona de Valle Dorado en Ensenada Baja California, que es

una zona con potencial econémico, cuanta con una buena infraestructura, es
tranquilo, cuanta con vialidades importantes, plusvalia alta, y se localizan buenos
locales comerciales, escuelas entre ellas la Universidad Autonoma de Baja

California UABC, oficinas entre otros.

Fuente: Google maps, INEGI.

Map data ©2017 Google, INEGI




3.8 Disefio y distribucion de la planta y oficinas.

Las instalaciones serdn una casa de aproximadamente menos de 110 metros
cuadrados, y la distribucion esta de la siguiente manera., en la parte frontal estara
la boutique, en donde abra una pequefia recepcidén en donde se atenderan a los
clientes. En la parte interior de la casa se encontrard una oficina para atender a los
clientes potenciales o especiales, una pequefia sala, en la parte exterior estara la
bodega o almacén donde se guardan todos los materiales, tales como textiles,
hilos, pedreria , entre otros, y en otra habitacion se encontrara el taller de
confeccidn o produccién, en donde se sitla el equipo de produccion , asi como
todo el material y capital humano necesario para llevar a cabo la produccion de
disefios de autor en ropa de vestir , un patio jardin para los eventos como el

lanzamiento de las colecciones, como se muestra en la figura 3.

Figura 2. Plano de instalaciones casa TW

Fuente: Elaboracion propia a partir de Windows 2010.




En la figura se muestra la distribucion de la casa o propiedad con la que se debera

contar en TW.

3.9 Mano de obra requerida

Tabla 31. Colaboradores de TW y sus caracteristicas

Puesto Cantidad Horario Perfil

Disefiadora 1 10 am a 8pm Experiencia
minima de 2 afios
en disefio y
confeccioén de
ropa.

Modista 1 10 am a 8pm Experiencia
minima de tres
afos en
confeccion de
ropa, asi como
habilidad por
manejo de
diferentes
maquinas de
coser industriales.

Recepcionista 1 10am a 8pm Experiencia
minima de un afio,
habilidad para
manejo de
clientes, proactiva,
y con mucha
iniciativa.

Fuente elaboracion propia

Esta tabla contiene los cargos, el nimero de personas requeridas por cargo, el
horario de trabajo y las caracteristicas de las personas que se requieren para el

proceso productivo en TW.



3.10 Programa de produccion.

Tabla 32 de produccién de disefios basicos de autor DBA

PRODUCTO | COSTO | PRECIO | CANTIDAD | INGRESO | COSTO DE UTILIDAD
VENTA | MENSUAL PRODUCCION | BRUTA
vestidos $ $ 600 30 $18.000 |$8.565 $9.435
285.00
faldas $ $ 20 $ 11,000 |$4.050 $ 6.950
202.00 | 550.00
playeras $35.00 | $200 50 $11.000 |$1.750 $8.250
pashminas | $95.00 | $ 300 50 $17,500 |$4.750 $12.750
bolsas $46 $ 300 30 $ 9000 $ 1,395 $ 7.605
180 piezas
Fuente elaboracion propia.
Se muestra el desglose de los productos de disefios basicos de autor,
Tabla 33 de produccién de disefos elite de autor DEA
PRODUCTO | COSTO | PRECIO | CANTIDAD | INGRESO | COSTO DE UTILIDAD
VENTA | MENSUAL PRODUCCION | BRUTA
vestidos $ $3000 |6 $18.000 |$8,552.00 $9.448
1425.33
faldas $ $2500 |6 $15.000 |$6.450 $ 8.550
1.075.00
bolsas $ 186.42 | $500 8 $ 4.000 $1.491 $ 2.508
20 piezas

Elaboracion propia.

Se muestra el desglose de los productos de disefios elite de autor.

Tabla 33. Totales mensuales y anules de piezas, ingresos, costos y utilidad

bruta.

Total de piezas
mensuales de
ambas lineas de
disefios

Total mensual
ingreso por ambas
lineas de disefos

Total mensual de
costo de
produccion de
ambas lineas de
disenos

Total de utilidad
mensual bruta
de ambas
lineas de disefio

200 piezas

$ 102,500

$ 37,003.33

$ 65,496.67

Total de piezas

Total anual de

Total anual de

Total de utilidad




anual de ambas
lineas de disefios

ingreso por ambas
lineas de disefios

costo de
produccién de

anual bruta de
ambas lineas

ambas lineas de de disefio
disefios
2400 piezas 1,230.00 444.,040.00 785,960.00

Fuente elaboracion propia

Esta tabla contiene el costo de produccion de todos los productos, asi como el

programa de produccion mensual y anual, para las dos lineas que maneja TW.

Capitulo 4. Organizaciéon

4.1 Estructura organizacional.

Figura 4. Organigrama

—Disenadora—

Estratega, jefa de
publicidad,
relaciones
publicas y
mercadotecnia.

Modista / ensamblador (a)

Encargada de boutique

Fuente: Elaboracion propia con Windows 2010.




El reclutamiento para dichos puestos se llevara a cabo de manera personal, por
medio de una entrevista, la encargada de reclutamiento en este caso sera la
disefiadora quien tiene las facultades de caracter administrativo, para poder
entrevistar y reclutar a sus colaboradores., se pondran anuncios de reclutamiento
en diferentes medios de comunicacion como redes sociales en la pagina oficial de

Facebook de TW, paginas web de anuncios y spots de radio local.

4.2 Funciones especificas por puesto.

+ Disefiadora de modas

Funciones: Analizar, los textiles, asi como la merceria, pedreria, y herramientas de
trabajo como las maquinas industriales de coser, antes de la produccién
correspondiente, realiza los disefios de cada temporada junto a la o el modisto,

para ensamblar cada disefio hasta convertirlos en la indumentaria deseada.

Perfil: Extrovertida, creativa, resiliente, empatica, con iniciativa, trabajo bajo

presion, buena capacidad de comunicacion, lider.

% Modisto (a) / ensamblador (a).

Funciones: Realiza los modelos de acuerdo con lo que se le pide, realiza
prototipos, y reporta al disefiador los materiales necesarios para llevar acabo el
producto, hasta ensamblar cada pieza. Realiza modificaciones en el momento si el
cliente lo sugiere y trabaja en equipo y en comunicacion constante con el

disenador.

Perfil: creativa, trabajo bajo presioén, con iniciativa, conocimiento de corte y

confeccion indispensable, buena capacidad de comunicacion organizacional.

+ Encargada de boutique / Recepcionista.



Funciones: Se encarga de mantener limpia la boutique antes de abrir el negocio,
ademas de tener una excelente atencién y servicio al cliente. Registra pagos,
inventarios, agenda para pedidos especiales, mantiene una comunicacion directa

y constante con la Disefiadora.

Perfil: Facilidad para la atencion al publico, capacidad de organizacién, buen trato
por teléfono y redes sociales, buena capacidad de comunicacion, gestion del
material, habilidad para resolver problemas, conocimientos administrativos.

Proactiva y buena presentacion.

4.3 Capacitaciéon del personal.

La capacitacion del personal sera constante esto para brindarle un mejor servicio y
producto a nuestros clientes, cada vez que se adquiera un equipo de nueva
tecnologia para realizar nuestros productos el personal sera capacitado para que
puedan aprender a manejar el equipo y se familiaricen con los nuevos métodos de
hacer mas innovadores los productos en este caso nuestros disefios en prendas

de vestir.

4.4 Desarrollo del personal.

En TW nos preocupamos por ser esa via de oportunidad, ayudar a la gente a
interpretar las necesidades del contexto y adecuar la cultura, la estructuray la

estrategia (en consecuencia, el trabajo) a esas necesidades”.

De seguir estas pautas en el plan de capacitacion, los efectos

positivos generados en TW afectaran a todos los niveles.

En este sentido, un adecuado programa de desarrollo profesional conseguira
los siguientes beneficios:

« Mejora la satisfaccion laboral de la plantilla.


http://www.escuelamanagement.eu/habilidades-de-liderazgo-2/la-importancia-del-plan-de-capacitacion-empresarial

« Potencia la autoconfianza de los empleados.

« Facilita la autonomia de los trabajadores, mejorando la eficacia.

o Potencia la atraccidén de los mejores talentos, seducidos por la buena

imagen de la comparfiia como lugar para trabajar.

o Impulsa el desarrollo de nuevos lideres.

« Propicia la comunicacion entre todos los miembros de la organizacion.

e Reduce los errores profesionales y accidentes laborales, al estar mas

preparados y trabajar con mayor seguridad y confianza.

o Facilita la innovacion, lo que redunda en un mejor posicionamiento en el

mercado.

o Permite una mejor adaptacion alos cambios y gestion de crisis, al

contar con las herramientas para ello.

« Aumenta la productividad y, por tanto, la rentabilidad.

La capacitacion y desarrollo personal en una empresa no puede entenderse como

una opcién, sino como una necesidad de primer orden, por esta razon se va a

incentivar, con bonos extras, viajes, actualizacion en la parte profesional, entre

otros.

4.5 Administracion de sueldos y salarios.

Tabla 34. Sueldos y salarios

Puesto

Salario fijo mensual

Disefiador

$10.000 pesos

Modista /Ensamblador

$6,500 pesos

Recepcionista

$5000 pesos

Jefe de relaciones
publicas, publicidad y
mercadotecnia.

(Como este es un puesto externo el sueldo sera cada
6 meses) $15.000 pesos aproximadamente ya que
depende del tipo de campania publicitaria.

Fuente elaboracion propia.

Se puede observar que TW no requiere de muchos colaboradores, en un inicio, los

sueldos estan fijados y basados de acuerdo al tabulador de salarios mexicanos.



http://www.escuelamanagement.eu/desarrollo-personal/crear-plan-desarrollo-personal-liderazgo

4.6 Evaluacion del desempefio.

Cuadro de 35. Evaluacién del desempefio

Su productividad y | Eficiencia La formacion Objetivos
calidad en el adquirida conseguidos
trabajo
Tareas Gestion de Crecimiento Medir la
especificas proyectos profesional a los productividad de
adecuadas empleados la empresa.
Realizar una Calidad con un Capacitacion Juntas semanales
plantilla de minimo esfuerzo o | constante a los con los
desempeiio. gasto empleados para colaboradores y
alcanzar los su lider para
objetivos de la analizar los
empresa. objetivos logrados
y los de corto,
mediano y largo
plazo
Incentivos Maximizar la Eventos, charlas, | Resolver de
productividad convenciones, inmediato
congresos, conflictos
desayunos laborales, antes

profesionales.

de que estos
perjudiquen a los
objetivos e
imagen de la
empresa.

Procesos de
trabajo eficaces

Reforzar areas
claves en la
empresa.

Facilitar
herramientas
anteponiendo la
calidad.

Fuente: Elaboracion propia.

En esta tabla podemos observar como se llevara a cabo la evaluacion del

desempeiio de los colaboradores de TW.




4.7. Cadena de valor del vestido.

El concepto de cadena de valor de una compafia muestra el conjunto de
actividades y funciones entrelazadas que se realizan internamente. La cadena
empieza con el suministro de materia prima y continua a lo largo de la produccién
de partes y componentes, la fabricacion y el ensamble, la distribucién al mayor y
de tal hasta llegar al usuario final del producto o servicio. (Quintero, 2012).

Para Sturgeon la cadena de valor del vestido estd compuesta por los siguientes
eslabones: produccion de materias primas, fabricacién de insumos y
componentes, manufactura de la prenda de vestir (qQue incluye como elementos
importantes el disefio y el desarrollo de la marca), la distribucién y venta. Como se

observa en la figura

Figura 3. Cadena de valor del vestido.

Produccion

~ Fabricacion de
DISENO Y DESARROLLO DE LA MARCA insumos y
% Gradacion
componeéntes
% Trazado
% Corte
LOGISTICA Manufactura ,
** Costura
de prendas de X .
— % Terminado
CONTROL DE CALIDAD % Empaquetado
Distribucion y
y venta. Mayoreo
OTROS SERVICIOS y menudeo

Fuente: Elaboracion propia en base a diagrama de Timothy Sturgeon “How do we
the fine chains and production Networks” us, industrial performance center,
Massachusetts Institute of Technology, p. 4. (Sturgeon, 2001)



4.8. Retribucion ala sociedad como eslabén de la cadena de valor de la

empresa.

Para TW es importante generar contribuir positivamente a la sociedad, ser una via
de oportunidad para otros, por ello como parte de una alianza comprometida con
la sociedad y no como estrategia, TW implementara una campafia cada afio
haciendo alianzas con organizaciones sin fines de lucro como orfanatos, asilos, o
cualquier dependencia que alberga o ayuda a personas vulnerables, ofreciendo el
total de las ventas de los productos de TW que se hayan generado en conjunto

con dichas organizaciones.

La campana lleva por nombre creer, creando, “disefiando sonrisas para
confeccionar felicidad”, el proyecto consta de reciclar el material que ya ha pasado
de temporada e ir con la organizacion pactada para ese afio haciendo equipo
entre la organizacion y la empresa, para sacar productos que se pondran a la
venta en el lanzamiento de cada temporada, asi como en la boutique o casa TW,
destinando el ingreso total a la organizacién. Con el tiempo se pretende dejar de

ser una campafa y volverlo una fundacion que alberge mujeres y nifias en estado

— | — e — - ‘
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DISENANDO SONRISAS, PARA CONFECCIONAR FELICIDAD




de calle y que puedan aprender el oficio del corte y confeccién, entre otras
habilidades para su sustentabilidad.

Capitulo 5. Estudio financiero y evaluacién econémica

5.1 supuestos utilizados en las proyecciones financieras

5.1.1 Inversion inicial
En este apartado se detalla como esta integrado el monto total de la inversion,
incluyendo el efectivo inicial que sera requerido como capital de trabajo; un

resumen por rubros de inversion se puede ver en la tabla 35.

Tabla 36 Resumen de la inversién inicial

|Maquinaria y Equipo TOTAL

Maquinaria y Equipo 76,749.00
Inventario de materia prima 55,524.00
Inventario de insumos (consumibles) 6,875.84
Equipo de Computo 30,500.00
Mobiliario y equipo 66,306.00
CAPITAL DE TRABAJO 40,000.00
TOTAL DE INVERSION DEL PROYECTO | $ 275,954.84

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 36 se observa de forma global cada uno de los rubros de inversién que

requerira el proyecto TW.



Tabla 37 Detalle de la inversién inicial

|Maquinaria y Equipo | Cantidad [(COSTO UNIT TOTAL
Maquina industrial de triple arrastre 1 22,400 22,400.00
Maquina bordadora 1 28,499 28,499.00
Maquina de botones 1 14,500 14,500.00
Maquina industrial recta 1 8000 8,000.00
Maquina cortadora 1 1500 1,500.00
Planchadora vapor industrial 1 1,850 1,850.00
|SUBTOTAL DE MAQUINARIA Y EQUIPO [ s 76,749.00 |
linventario de materia prima CODIGO | Cantidad [COSTOUNIT  TOTAL |
Textil nacional 50 metros TN-1 6 3,000 18,000.00
Textil importacion 30 metros TI-1 2 10,000 20,000.00
Playera tipo t-shirt (paquete por docena) TSH-1 5 360 1,800.00
Paquetes de hilos de coser varios colores (1000m c/uHC-1 15 200 3,000.00
paquete de hilo para bordar varios colores (1000 m ¢/ HB-1 2 400 800.00
Resorte (rollos) (1000 m c/u) RES-1 2 200 400.00
Cierres (paquetes)(100 PIEZAS) ZIP-1 2 400 800.00
Encaje (rollos) (50 metros) ENC-1 2 2,000 4,000.00
Botones (paquetes)(100 piezas) BT-1 3 300 900.00
paquete de pedreria (2000 piedras c/u) PIE-1 10 500 5,000.00
pintura textil (bote con 100 ml) PIN-1 8 103 824.00
|SUBTOTAL INVENTARIOS DE MATERIA PRIMA | $ 55,524.00 |
|Inventario de insumos (consumibles) CODIGO | Cantidad |COSTO UNIT| TOTAL |
cinta de medir para costura 3 120 360.00
set de patrones para alta costura 2 560 1,120.00
paquete gis de costura 2 80 160.00
cajas de carton grandes impresa (pieza) 150 5 799.50
cajas de carton medianas impresa (pieza) 150 4 550.50
bolsas para boutique impresa (pieza) 500 4 1,900.00
papel chinaimpreso (pieza) 300 3 798.00
Agujas para maquina universal 2 324.92 649.84
Agujas de coser a mano set 2 269 538.00
|SUBTOTAL INVENTARIOS DE INSUMOS s 6,875.84 ]
|Equipo de Cémputo Cantidad [COSTOUNIT  TOTAL |
una computadora mac book air 1 17,000 17,000.00
computadora escritorio dell 1 10,000 10,000.00
Impresora HP multifuncional 1 3,500 3,500.00

SUBTOTAL DE EQUIPO DE COMPUTO

$ 30,500.00




Mobiliario y equipo Cantidad [COSTO UNIT TOTAL
sillon 1 3,000 3,000.00
sala 1 10,000 10,000.00
mesa de centro 1 4,000 4,000.00
librero 1 3,000 3,000.00
anaqueles 1 1,500 1,500.00
repisas de madera 4 500 2,000.00
sillas 5 600 3,000.00
escritorio 1 10,000 10,000.00
mostrador 1 8,000 8,000.00
mesas de trabajo 3 1,500 4,500.00
pizarra pequenas 3 899 2,697.00
archivero 1 3,249 3,249.00
lamparas 6 600 3,600.00
ganchos para boutique (paquete con 3 piezas) 1 100 100.00
maniquies para boutique 2 1,000 2,000.00
maniqui de alta costura 2 1,999 3,998.00
Tijeras 3 215 645.00
galon de pintura 3 339 1,017.00
SUBTOTAL DE MOBILIARIO Y EQUIPO I $ 66,306.00
SUB-TOTAL DE INVERSION INICIAL 235,954.84
CAPITAL DE TRABAJO 40,000.00
TOTAL DE INVERSION DEL PROYECTO $ 275,954.84

Fuente elaboracion propia.

La tabla 37 muestra el detalle de cada uno de los rubros de la inversion inicial que

de manera global se observaron en la tabla 36. Los cuales sirvieron de base para

realizar las proyecciones financieras que se explicaran mas adelante.

5.1.2 Otros supuestos

La tabla 38 indica cuales son los porcentajes a los cuales la empresa TW debera

estar sujeta, como periodos de pago, inflacién esperada, tasa de interés de

préstamos, y prestaciones laborales, entre otros datos.




Tabla 38. Otros supuestos

Supuesto Valor
Tasa de Interés ( Acciones preferentes rendimiento asegurado) 0%
Cuota de Impuestos 30%
Porcentaje de Prestaciones 35%
Aumento Anual por Mano de Obra (AAMO) 4%
Meses de Gracia (Prestamo con Mensualidades Fijas) 0
Periodo del Préstamo con Mensualidades Fijas en Meses 18
Comision a vendedores
Prima Vacacional 25%
Dias de Aguinaldo 15
Porcentaje de P.T.U. 10%

Fuente: Elaboracion propia

Asimismo, en la tabla 38 se especifican las categorias de los productos que se van
a producir, los cuales estaran conformados por dos lineas de productos: DBA
(disefios basicos de autor) que consiste en una linea de disefios basicos y de
produccién comercial y volumen bajo; y la linea DEA (disefios elite de autor) que
esta conformada por disefios originales y Unicos, de los cuales solo se producira

una sola pieza.

Tabla 39. Categoria de productos

Categorias de Productos

vestidos DBA
faldas DBA
playeras DBA
pashiminas DBA
bolsas DBA
vestido DEA
faldas DEA
bolsas DEA

Fuente: Elaboracion propia



El proyecto tiene contemplado iniciar operaciones el dia 1 de enero de 2018; el
valor total de la inversion es de $275,955 pesos, y se buscara obtener el $62,500
pesos que representan el 23% del total, a fondo perdido, del Instituto Nacional del
Emprendedor (INADEM); el 77% restante resto a través de un crédito bancario,
que asciende a un importe de $213,455 pesos a un plazo de 18 meses y con una

tasa de interés del 30%, tal y como se detalla en la tabla 40.

Tabla 40. Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO % PARTIC. IMPORTE

APOYO INADEM 23% $ 62,500.00
Prestamo Personal 77% $ 213,455.00
Total de Inversion 100% $275,955

Fuente: Elaboracion propia

5.2 presupuestos

5.2.1 Presupuesto de produccion y flujo de efectivo

Con base en la inversion inicial, y especificamente en la materia prima que se
proyecta adquirir para el arranque del proyecto, en la tabla 41 se elabor6 una
proyeccién de la produccion en unidades, en la cual se detalla el ingreso

esperado, el costo de produccidn, y la utilidad bruta.



Tabla 41. Presupuesto de produccion y ventas

PRECIO/VTA | CANTIDAD INGRESO COSTO PROD.] UT. BRUTA
vestidos DBA

S 600.00 30 S 18,000.00 [ S 8565.00|S 9,435.00
faldas DBA

S 550.00 20 S 11,000.00 [ S 4,050.00 | S 6,950.00
playeras DBA

S 200.00 50| S 10,000.00|$ 1,750.00|S 8,250.00
pashiminas DBA

S 350.00 50 (S 17,500.00 | S 4,750.00 | $ 12,750.00
bolsas DBA

S 300.00 30 S 9,000.00 | S 1,395.00| S 7,605.00
vestido DEA

S 3,000.00 6 S 18,000.00 [ S 8,552.00 | S 9,448.00
faldas DEA

S 2,500.00 6 S 15,000.00 [ S 6,450.00 | S 8,550.00
bolsas DEA

S 500.00 8 S 4,00000 S 1,491.33 (S 2,508.67
TOTAL MENSUAL $ 102,500.00 | $ 37,003.33 | $ 65,496.67
TOTALANUAL $1,230,000.00 | $ 444,040.00 | $ 785,960.00

Fuente: Elaboracion propia

5.2.3 Presupuesto de ventas a 6 afios

Con base en la informacién detallada en la tabla 41. Se elaboré el presupuesto de
ventas y costos a 6 afos, el cual incluye un incremento del 4% por concepto de la
inflacion; esto se puede observar en la tabla 41. Cabe mencionar que esta
informacion sirve de base para la elaboracion del estado de resultados proyectado
a 6 afios también. El nivel esperado de ventas alcanzara los 1.2 millones de pesos
durante el primer afio de operacién; este nivel de ingresos se mantiene con un

ligero incremento anual representados por el 4% de inflacion esperada.



Para llevar a cabo las proyecciones, se determinaron los costos variables con
base en el volumen de produccion programado, lo cual se detalla en la misma
tabla 42.

Tabla 42. Prondstico de ventas y costos a 6 afios

TW ROPA DE AUTOR

|Aﬁ0 operativo Inicia en: 2018

% VTA /| COSTO 2018 2019 2020 2021 2022 2023
Totales Totales Totales Totales Totales Totales
Anuales Anuales Anuales Anuales Anuales Anuales
Unidades Vendidas de vestidos DBA 360 360 360 360 360 360
Precio de Venta por Unidad $624.00 $648.96 $674.92 $701.92 $729.99
Total de vestidos DBA $216,000 $ 224,640.00( $ 233,625.60( $ 242,970.62| $ 252,689.45| $ 262,797.03
Unidades Vendidas de faldas DBA 240 240 240 240 240 240
Precio de Venta por Unidad $ 572.00 | $ 594.88 | $ 618.68 | $ 64342 | $ 669.16
Total de faldas DBA $132,000| $ 137,280.00| $ 142,771.20| $ 148,482.05| $ 154,421.33| $ 160,598.18
Unidades Vendidas de playeras DBA 600 600 600 600 600 600
Precio de Venta por Unidad $ 208.00 | $ 216.32 | $ 22497 | $ 23397 | $ 243.33
Total de playeras DBA $120,000| $ 124,800.00( $ 129,792.00| $ 134,983.68| $ 140,383.03| $ 145,998.35
Unidades Vendidas de pashiminas DBA 600 600 600 600 600 600
Precio de Venta por Unidad $ 364.00 | $ 37856 | $ 393.70 | $ 409.45 | $ 425.83
Total de pashiminas DBA $210,000( $ 218,400.00( $ 227,136.00( $ 236,221.44| $ 245,670.30] $ 255,497.11
Unidades Vendidas de bolsas DBA 360 360 360 360 360 360
Precio de Venta por Unidad $ 312.00 | $ 32448 | $ 337.46 | $ 350.96 | $ 365.00
Total de bolsas DBA $108,000( $ 112,320.00( $ 116,812.80 [ $ 121,485.31|$ 126,344.72 | $ 131,398.51
Unidades Vendidas de vestido DEA 72 72 72 72 72 72
Precio de Venta por Unidad $ 3,120.00 | $ 3,244.80 | $ 3,37459 | $ 3,509.58 | $ 3,649.96
Total de vestido DEA $216,000] $ 224,640.00| $ 233,625.60 [ $ 242,970.62 [ $ 252,689.45|$ 262,797.03
Unidades Vendidas de faldas DEA 72 72 72 72 72 72
Precio de Venta por Unidad $ 2,600.00 | $ 2,704.00 | $ 2,812.16 | $ 2,924.65 | $  3,041.63
Total de faldas DEA $180,000( $ 187,200.00( $ 194,688.00 [ $ 202,475.52 | $ 210,574.54 | $ 218,997.52
Unidades Vendidas de bolsas DEA 96 96 96 96 96 96
Precio de Venta por Unidad $ 520.00 [$ 540.80 | $ 540.80 | $ 56243 | $ 562.43
Total de bolsas DEA $48,000f $ 49,920.00| $ 51,916.80] $ 51,916.80| $ 53,993.47 $ 53,993.47
ofal Ventas mensuales: 10d0s [0S
segmentos | $1,230,000] $1,279,200.00 | $1,330,368.00 | $ 1,381,506.05 | $ 1,436,766.29 | $1,492,077.20

TW ROPA DE AUTOR

Totales Totales Totales Totales Totales Totales
Comportamiento de los costos Anuales Anuales Anuales Anuales Anuales Anuales
Costo de Venta por Unidad 296.92 308.80 321.15 333.99 347.35
Total de Costo vestidos DBA 102,780| $ 106,891.20| $ 111,166.85| $ 115,613.52| $ 120,238.06| $ 125,047.59
Costo de Venta por Unidad 210.60 219.02 227.78 236.90 246.37
Total de Costo faldas DBA $48,600] $ 50,544.00| $ 52,565.76 | $ 54,668.39 | $ 56,855.13 [ $ 59,129.33
Costo de Venta por Unidad $ 36.40 | $ 3786 % 39371 % 4095 $ 42.58
Total de Costo playeras DBA $21,000f $ 21,840.00( $ 22,713.60 | $ 23,622.14 | $ 24,567.03 [ $ 25549.71
Costo de Venta por Unidad $ 98.80 | $ 102.75 | $ 106.86 | $ 111.14 | $ 115.58
Total de Costo pashiminas DBA $57,000] $ 59,280.00| $ 61,651.20 | $ 64,117.25 | $ 66,681.94 [ $ 69,349.22
Costo de Venta por Unidad $ 48.36 | $ 5029 | $ 5231 (% 54401 % 56.57
Total de Costo bolsas DBA 16,740 $ 17,409.60({ $ 18,10598 [ $ 18,830.22 | $ 19,583.43 | $ 20,366.77
Costo de Venta por Unidad $ 1,482.34 | $ 1,541.64 | $ 1,603.30 | $ 1,667.43 | $ 1,734.13
Total de Costo vestido DEA $102,624| $ 106,728.71 | $ 110,997.86 | $ 115,437.77 | $ 120,055.28 | $ 124,857.50
Costo de Venta por Unidad $ 1,118.00 | $ 1,162.72 | $ 1,209.23 | $ 1,257.60 | $ 1,307.90
Total de Costo faldas DEA $77,400| $ 80,496.00 | $ 83,715.84|$ 87,064.47 |$ 90,547.05[$ 94,168.93
Costo de Venta por Unidad $ 193.88 | $ 201.63 | $ 209.70 | $ 218.09 | $ 226.81
Total de Costo bolsas DEA $17,896( $ 18,612.17 | $ 19,356.66 | $ 20,130.93 | $ 20,936.16 [ $ 21,773.61

Totales Costos mensuales:Todos los
segmentos $444,040| $ 461,801.68 | $ 480,273.75$ 499,484.70 [ $ 519,464.09 [ $ 540,242.65




5.2.2 Presupuesto y control de materias primas

Con base en la estimacion de la produccién mensual, en la tabla 43 se muestra el

consumo de materia prima e insumos; mismos que se encuentran clasificados por

cadigo y tipo de articulo a producir.

Tabla 43. Hoja de control de inventarios.

TW HOJA DE CONTROL DE INVENTARIO / PRODUCCION

tela tela playera hilo hilo resorte cierre encaje boton |pedreria pintura
| 3 |CODIGO DE PRODUCTO TN-1 TI-1 TSH-1 HC-1 HB-1 RES-1 ZIP-1 ENC-1 BT-1 PIE-1 PIN-1
INVENTARIO INICIAL / UNIDADE| 300 60 60 15000 2000, 2000 200 100 300 20000 800
PRODUCCION DBA
vestidos DBA 30 -120 -5850 -600 -300
faldas DBA 20 -60 -2000 -200
playeras DBA 50 -50 -250
pashiminas DBA 50 -75 -750 -400|
bolsas DBA 30 -15 -1500 -30 -300|
CONSUMO DBA -270 0 -50 -10100 0 -600| -30 0 0 -1200 -250
tela tela playera hilo hilo resorte cierre encaje boton pedreria pintura
CODIGO DE PRODUCTO TN-1 TI-1 TSH-1 HC-1 HB-1 RES-1 ZIP-1 ENC-1 BT-1 PIE-1 PIN-1
PRODUCCION DEA
vestido DEA 6 -24 -1200 -6 -6 6 -120
faldas DEA 6 -18] -900 -6 -120)
bolsas DEA 8 -4 -480 -8 -120|
CONSUMO DEA 0 -46 0 -2580 0 0 -14 -12] 6 -360| 0
CONSUMO TOTAL | -270] 46] 50l -12680] of -600] -44] -12] -6] -1560] -250|
INVENTARIO FINAL | 30] 14] 10] 2320] 2000 | 1400 | 156 88| 204  18440] 550

Fuente: Elaboracion propia

5.3 sistema de financiamiento y amortizacién de créditos

5.3.1 Crédito bancario

Como se mencion6 anteriormente, el valor total de la inversion es de $275,955

pesos, y se buscara obtener el $62,500 pesos que representan el 23% del total, a

fondo perdido, del Instituto Nacional del Emprendedor (INADEM); el 77% restante

a través de un crédito bancario, que asciende a un importe de $213,455, tal y

como se detalla en la tabla 44.



Tabla 44. Fuentes de financiamiento

FUENTES DE FINANCIAMIENTO % PARTIC. IMPORTE

APOYO INADEM 23% $ 62,500.00
Prestamo Personal 77% $ 213,455.00
Total de Inversidon 100% $275,955

Fuente: Elaboracion propia

Para lo anterior, se tiene contemplado la contratacién de un crédito bancario en

pesos, a un plazo de 18 meses con pagos fijos de $11,859.00 y con una tasa de

interés del 30% sobre saldos insolutos, como se puede observar en la tabla 45.

Tabla 45. Tabla de amortizacién del crédito bancario

Pago al Saldo del Pago de Total a
Meses Capital Capital Intereses Pagar
1 $11,859 $201,596 $5,040 $16,899
2 $11,859 $189,738 $4,743 $16,602
3 $11,859 $177,879 $4,447 $16,306
4 $11,859 $166,021 $4,151 $16,009
5 $11,859 $154,162 $3,854 $15,713
6 $11,859 $142,303 $3,558 $15,416
7 $11,859 $130,445 $3,261 $15,120
8 $11,859 $118,586 $2,965 $14,823
9 $11,859 $106,728 $2,668 $14,527
10 $11,859 $94,869 $2,372 $14,230
11 $11,859 $83,010 $2,075 $13,934
12 $11,859 $71,152 $1,779 $13,637
13 $11,859 $59,293 $1,482 $13,341
14 $11,859 $47,434 $1,186 $13,044
15 $11,859 $35,576 $889 $12,748
16 $11,859 $23,717 $593 $12,452
17 $11,859 $11,859 $296 $12,155
18 $11,859 $0 $0 $11,859

Fuente: Elaboracion propia




5.4 Estados financieros proyectados

5.4.1 Balance general

En la tabla 46. Se puede apreciar el balance general proyectado, el cual refleja

una estructura financiera solida del proyecto durante los préximos 6 afios.

Tabla 46. Balance general proyectado a 6 afios.

Proyeccion de Balance General

TW ROPA DE AUTOR

[Afio operativo inicia en:

2018 2019 2020 2021 2022 2023
Activo circulante Total ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
Caja chica (efectivo) $0 $0 $0 $0 $0 $0
Bancos $1,484 $42,767 $163,892 $289,611 $421,395 $558,234
Inventario $62,400 $62,400 $62,400 $62,400 $62,400 $62,400
Total activo circulante $63,884 $105,167 $226,291 $352,011 $483,795 $620,633
Activo no circulante
Edificio y construccién $0 $0 $0 $0 $0 $0
Depreciacion $0 $0 $0 $0 $0 $0
Mobiliario y equipo $76,749 $76,749 $76,749 $76,749 $76,749 $76,749
Depreciacion -$7,675 -$15,350 -$23,025 -$30,700 -$38,375 -$46,049
Mobiliario y equipo $66,306 $66,306 $66,306 $66,306 $66,306 $66,306
Depreciacion -$13,261 -$16,577 -$19,892 -$23,207 -$26,522 -$29,838
Total activo no circulante $122,119 $111,129 $100,139 $89,148 $78,158 $67,168
Total activo $186,003 $216,295 $326,430 $441,159 $561,953 $687,801
Pasivos y Capital
Pasivo Circulante
Cuentas por Pagar $71,152 $0 $0 $0 $0 $0
Deudas a Corto Plazo $0 $0 $0 $0 $0 $0
Total pasivo corto plazo $71,152 $0 $0 $0 $0 $0
Total Pasivo $71,152 $0 $0 $0 $0 $0
Capital Contable
Capital Social $62,500 $62,500 $62,500 $62,500 $62,500 $62,500
Utilidades Retenidas
Resultados Periodos Ant $0 $52,351 $153,795 $263,930 $378,659 $499,453
Utilidades $52,351 $101,444 $110,135 $114,729 $120,794 $125,848
Total de Capital $114,851 $216,295 $326,430 $441,159 $561,953 $687,801
Total de Capital y Pasivos $186,003 $216,295 $326,430 $441,159 $561,953 $687,801

Fuente: Elaboracion propia




5.4.2 Estado de resultados

La tabla 47 muestra la proyeccion del estado de resultados a 6 afios, donde se
aprecia el comportamiento de los ingresos, los costos y gastos, asi como la
rentabilidad del proyecto. Continuando con lo mencionado anteriormente, las
utilidades comenzaran a generarse desde el primer afio de operacion, alcanzando
un importe acumulado de $2.9 millones en el sexto afio. Es importante mencionar
gue en esta proyeccion se incluyen los intereses del crédito a contratar. Lo cual se

puede observar en el siguiente Estado de Resultados proyectado.



Tabla 47. Estado de resultados proyectado a 6 afios

Qg S 3 Anual % Anual % Anual % Anual % Anual %
) $ of
< < <
Ingresos por Ventas % % % % %
vestidos DBA $216,000| 18% $224,640| 18% $233,626| 18% $242,971| 18% $252,689| 18% $262,797| 18%
faldas DBA $132,000| 11% $137,280| 11% $142,771| 11% $148,482| 11% $154,421| 11% $160,598| 11%
Total Ingresos por Ventas $1,230,000] 100%| $1,279,200| 100%| $1,330,368| 100%| $1,381,506| 100% $1,436,766| 100% $1,492,077| 100%
Costos de Ventas
vestidos DBA $102,780| 8% $106,891| 48% $111,167| 48% $115,614| 48% $120,238| 48% $125,048| 48%
faldas DBA $48,600( 4% $50,544| 37% $52,566| 37% $54,668| 37% $56,855| 37% $59,129| 37%
Costos de Ventas $444,040| 36% $461,802| 36% $480,274| 36% $499,485| 36% $519,464| 36% $540,243| 36%
Ganancia Bruta $785,960] 64% $817,398| 64% $850,094| 64% $882,021| 64% $917,302| 64% $951,835| 64%
Gastos Operativos
Salarios Administrativos $120,000{ 10% $124,200( 10% $128,547 10% $133,046] 10% $137,703| 10% $142,522| 10%
Salarios Operativos $138,000| 11% $142,830| 11% $147,829| 11% $153,003| 11% $158,358| 11% $163,901| 11%
Prestaciones $106,425| 9% $110,150| 9% $114,005| 9% $117,995| 9% $122,125| 9% $126,400| 8%
Renta del local $120,000] 10% $124,800| 10% $129,792| 10% $134,984| 10% $140,383| 10% $145,998| 10%
Publicidad y MKT $36,000) 3% $37,440| 3% $38,938| 3% $40,495| 3% $42,115| 3% $43,800) 3%
Energia eléctrica $24,000] 2% $24,960] 2% $25,958| 2% $26,997| 2% $28,077| 2% $29,200] 2%
Telefono e internet $6,000/ 0% $6,240] 0% $6,490| 0% $6,749| 0% $7,019] 0% $7,300) 0%
Mantenimiento de equipo $3,600] 0% $3,744| 0% $3,894| 0% $4,050| 0% $4,211| 0% $4,380| 0%
Gastos de viaje $30,000] 2% $31,200] 2% $32,448| 2% $33,746| 2% $35,096] 2% $36,500] 2%
Papeleria y Utiles de oficina $6,000] 0% $6,240, 0% $6,490| 0% $6,749| 0% $7,019] 0% $7,300) 0%
Gastos varios $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0%
Gastos no deducibles $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0%
Honorarios $18,000) 1% $18,720) 1% $19,469| 1% $20,248| 1% $21,057| 1% $21,900( 1%
Intereses $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0% $0| 0%
Comisiones bancarias $1,560] 0% $1,622] 0% $1,687| 0% $1,755| 0% $1,825| 0% $1,898| 0%
Depreciacion $20,936/ 0% $10,990| 0% $10,990) 0% $10,990) 0% $10,990| 0% $10,990) 0%
Total de Gastos Operativos $630,521| 51% $643,136| 50% $666,536| 50% $690,806| 50% $715,979| 50% $742,087| 50%
Utilidades / Perdida antes de
Interés e Impuestos $155,439| 13% $174,262| 14% $183,558| 14% $191,215| 14% $201,323| 14% $209,747| 14%
Intereses / Préstamo $40,912 3% $4,447 0% $0 0% $0 0% $0 0% $0 0%
Impuestos $46,632| 4% $50,944| 4% $55,067| 4% $57,364| 4% $60,397| 4% $62,924| 4%
Utilidad / Perdida Financiera $67,895| 6% $118,870| 9% $128,490| 10% $133,850| 10% $140,926| 10% $146,823| 10%
PTU (10%) $15,544| 1% $17,426] 1% $18,356) 1% $19,121| 1% $20,132| 1% $20,975[ 1%
Ganancia/ Perdida Neta $52,351] 4% $101,444] 8% $110,135] 8% $114,729] 8% $120,794] 8% $125,848| 8%

Fuente: Elaboracion propia

5.5 flujo de efectivo y punto de equilibrio

5.5.1 Flujo de efectivo proyectado a 6 afios

La tabla 48 muestra el comportamiento de los flujos a lo largo de los 6 afios del

proyecto; en la misma se puede observar que los flujos generados son positivos a

partir del primer afio, alcanzando un nivel acumulado de $558,234 en el sexto afio.

En cuanto a la generacion de flujos de efectivo, estos presentan comportamiento

positivo a partir del primer afio de operacion, lo cual es favorable considerando

que ya tiene incluido el capital de trabajo, ya que como se plante6 al inicio del




proyecto, el crédito a contratar se aplicar4 para la compra de activos fijos, asi

como para la adquisicién de inventario.

Durante el primer afio se refleja un excedente de efectivo de $1,484 pesos, con
una tendencia incremental en los afios siguientes, hasta alcanzar $558,234 pesos
hacia el sexto afio de operacion, lo anterior considerando que se efectian los
abonos a capital del préstamo, asi como el pago de los intereses respectivos;

ademas no se contempla efectuar retiros de utilidades durante estos ejercicios.

Tabla 48. Flujo de efectivo proyectado a 6 afios.

2018 2019 2020 2021 2022 2023

ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
ENTRADAS EN EFECTIVO
Efectivo a Inicio del Mes (PRESTAMO
BANCO) $213,455 $1,484 $42,767 $163,892 $289,611 $421,395
Ventas en efectivo $1,230,000 $1,279,200 $1,330,368 $1,381,506 $1,436,766 $1,492,077
APOYO INADEM $62,500 $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL ENTRADAS EN EFECTIVO $1,505,955| $1,280,684| $1,373,135| $1,545,398| $1,726,377| $1,913,472
EFECTIVO PAGADO
Compras de mercancia $444,040 $461,802 $480,274 $499,485 $519,464 $540,243
Salarios Administrativos $120,000 $124,200 $128,547 $133,046 $137,703 $142,522
Salarios Operativos $138,000 $142,830 $147,829 $153,003 $158,358 $163,901
Prestaciones $106,425 $110,150 $114,005 $117,995 $122,125 $126,400
Renta del local $120,000 $124,800 $129,792 $134,984 $140,383 $145,998
Publicidad y MKT $36,000 $37,440 $38,938 $40,495 $42,115 $43,800
Energia eléctrica $24,000 $24,960 $25,958 $26,997 $28,077 $29,200
Telefono e internet $6,000 $6,240 $6,490 $6,749 $7,019 $7,300
Mantenimiento de equipo $3,600 $3,744 $3,894 $4,050 $4,211 $4,380
Gastos de viaje $30,000 $31,200 $32,448 $33,746 $35,096 $36,500
Papeleria y (tiles de oficina $6,000 $6,240 $6,490 $6,749 $7,019 $7,300
Gastos varios $0 $0 $0 $0 $0 $0
Gastos no deducibles $0 $0 $0 $0 $0 $0
Honorarios $18,000 $18,720 $19,469 $20,248 $21,057 $21,900
Intereses $0 $0 $0 $0 $0 $0
Comisiones bancarias $1,560 $1,622 $1,687 $1,755 $1,825 $1,898
Impuestos (30%) $46,632 $50,944 $55,067 $57,364 $60,397 $62,924
Intereses / Préstamo $40,912 $4,447 $0 $0 $0 $0
PTU (10%) $15,544 $17,426 $18,356 $19,121 $20,132 $20,975
SUBTOTAL $1,156,713 $1,166,766 $1,209,243 $1,255,787 $1,304,982 $1,355,239
Abono financiamiento $142,303 $71,152 $0 $0 $0 $0
Mobiliario y equipo $66,306 $0 $0 $0 $0 $0
Mobiliario y equipo $76,749 $0 $0 $0 $0 $0
Compra de Mercancias (Inventarios) $62,400 $0 $0 $0 $0 $0
Edificios y Construcciones $0 $0 $0 $0 $0 $0
TOTAL DE EFECTIVO PAGADO $1,504,471 $1,237,917 $1,209,243 $1,255,787 $1,304,982 $1,355,239
Condiciones de Efectivo $1,484 $42,767 $163,892 $289,611 $421,395 $558,234

Fuente: Elaboracion propia



5.5.2 Punto de equilibrio a 6 afios

El punto de equilibrio mensual promedia los $84,807 pesos, y el promedio anual

es de $$1°094,000 por cada afio de operacién, el cual representa un 80% en

relacion con las ventas totales a lo largo de la vida del proyecto, lo cual se aprecia

en la tabla 49.

Tabla 49. Estado de resultados proyectado a 6 afios

MENSUAL

ANUAL

ANUAL ANUAL ANUAL ANUAL
2018 | 2019 2020 2021 2022 2023

Descripcion Costos Fijos (§)|Costos Vaj  Costo Fijos | Ctos Var |  Costo Fijos | Ctos Var |  Costo Fijos | Ctos Var |  Costo Fijos Ctos Var Costo Fijos | Ctos Var
Materiales o inventario 36% 36% 36% 36% 36% 36%
Sueldos Administrativos $10,000 0% $124,200 0% $128,547 0% $133,046 0% $137,703 0% $142,522 0%
Salarios (incluyendo prestaciones e impuestos) $20,369 3% $252,980 3% $261,834 % $270,998 0% $280,483 0% $290,300 0%
Combustibles $10,000 1% $124,800 1% $129,792 1% $134,984 0% $140,383 0% $145,998 0%
0 $0 0% $0 0% $0 0% $0 0% $0 0% $0 0%
Total de Gastos Fijos { $50,799] { $632,146] { $655,546 I $679,816] | $704,989] { $731,097] |
Total de Gastos Variables | | aom] | aom] [ aow] SN | 36%] D

ey . . AJ
| Punto de Equilibrio Nivel de Ventas = $34,807 $1,055,350 $1,099,790 $1,064,793 $1,104,220 $1,146,054 |
1 4 1 4
|VENTAS PROYECTADAS $1,279,200 $1,330,368 $1,381,506 $1,436,766 $1,492,077 |
Fuente: Elaboracion propia

5.6 rentabilidad con base en flujos descontados (TIR y VAN)

5.6.1 Tasa interna de retorno (TIR)

La Tasa Interna de Retorno (TIR) se comporta positiva a partir del cuarto afio con

un 18.64%, y continla ascendiendo hasta alcanzar 43.83% en el sexto afio de

operaciones; lo anterior considerando que la tasa de descuento del proyecto es

del 4.0% basada en la inflacion esperada; la TIR positiva significa que es la tasa

de interés que se esta generando sobre el saldo no recuperado de la inversion a lo



largo de la vida del proyecto.

Tabla 50. Tasa interna de retorno del proyecto

Valor Presente Neto
ANO FLUJO NETO 4.0% TIR

(1} -275,955 275,955

1 1,484 1,427 -99.46%

2 42,767 39,540 -60.36%

3 163,892 145,699 -9.62%

4 289,611 247,561 18.64%

5 421,395 346,356 34.55%

6 558,234 441,180 43.83%
SUMA 1,201,427 945,808

Fuente: Elaboracion propia

5.6.2 Valor actual neto (VAN)

El Valor Presente Neto (VAN) es de $945,808 al cierre del sexto afio, lo cual se
interpreta como la diferencia del valor presente neto de los flujos futuros de
efectivo y el valor actual de la inversion inicial de $275,955 expresado en dinero.
Al representar un valor positivo, significa que la inversion del proyecto tendra una
tasa de rendimiento mayor que la tasa de descuento elegida, que es de 4.0%
(nivel de inflacion esperado) por lo cual se considera que el proyecto es viable, lo

cual se aprecia en la tabla 50.

5.6.3 Analisis costo beneficio

La relacién costo — beneficio (B/C) es de 4.5 al finalizar el sexto afio. Se observa

un resultado mayor a 1 a partir del cuarto afio ((valor actual de la inversion VAN /



valor actual de los costos) + 1), lo cual significa que la rentabilidad del proyecto es
aceptable a partir del cuarto afio con 1.6 alcanzando un 4.53 al final del sexto afio

de operaciones.

Tabla 51. Tasa interna de retorno del proyecto

3.5%
ANO BENEFICIOS VAI B/C COMPROBACION:
0 -275,955
1 1,484 $1,433.83 0.01 | VAN___+1
2 42,767 $41,357.06 0.15 INVERSION
3 163,892| $189,177.94 0.69
4 289,611 $441,557.06 1.60 $945,808] 4.43 ]
5 421,395]  $796,360.42 2.89 4_%
6 558,234| $1,250,483.79 4.53
SUMA 1,201,427

Fuente: Elaboracion propia

CAPITULO 6. DISCUSION Y CONCLUSIONES

El presente proyecto para la construccion y operacién de una empresa del ramo
textil, presenta viabilidad al tratarse de una propuesta que ademas de innovadora,
demuestra ser un proyecto sostenible y financieramente rentable. Se plantea
buscar financiamiento inicial para la produccion y establecimiento de una tienda, la
cual generara nuevos empleos y fortalecera una actividad cada vez mas creciente

como es el ramo de la moda.

La inversion total para el proyecto es de $275,000; de los cuales se proyecta
solicitar un crédito al Gobierno del Estado a través de SEDECO por un monto de
$250,000; dicho importe se utilizara para equipar el establecimiento, adquisicion
de equipo, asi como inventario. EI monto restante se busca que sea financiado
mediante ahorros propios, este Ultimo monto asciende a $25,000 pesos y se

utilizara para fortalecer el capital de trabajo.

Respecto al destino de la inversion mencionada en los parrafos anteriores, es

importante mencionar que ya se tiene prevista la ubicacion 6ptima del mismo.



A partir del primer afio de operacion, y con base en informacion proyectada de la
empresa, se estiman ingresos del orden del medio millébn de pesos anuales en
promedio, con tendencia incremental. Lo anterior permitira la obtencion de flujos
de efectivo positivos, asi como la generacion de utilidades desde el inicio del

proyecto.

Las utilidades generadas desde el primer afio de operacion ascienden a $400,000
mil pesos, y alcanzaran un importe acumulado de 1.5 millones de pesos en el
sexto afio de operacién. La Tasa Interna de Retorno (TIR) se comporta positiva a
partir del tercer afio con un valor de 5.98%, alcanzando el nivel de 51.37% para el
sexto afio, a una tasa de descuento de la inflacién esperada del 4.0%. En el
mismo periodo, el Valor Presente Neto de la inversion (VPN) es de $1'923,531 en
el sexto afo; y la relacion costo beneficio (B/C) es de 4.75, también al final del
sexto afio de operacién. ElI punto de equilibrio a partir del segundo afio de
operacion promedia alrededor de 2.5 millones de pesos, el cual representa un

34% sobre las ventas esperadas.

El andlisis de sensibilidad presenta cuatro escenarios de variacién de ventas-costo
variable considerando el proyecto a un periodo de seis afos; dichas variaciones
van desde -20%, -10% +10% y +20%; y nos arroja el comportamiento de la utilidad
operativa en cada uno de los casos, donde se observa que el mejor de los
escenarios esperados seria una disminucion del 20% de ventas y costo variable;
dicho escenario generaria una utilidad operativa de $1°115,541; sin embargo este
escenario no supera la utilidad reflejada en el proyecto original, por lo que este

altimo se considera como la mejor opcién a tomar.

Por ultimo, es importante mencionar que el proyecto es acorde a las prioridades
de los Gobiernos Federal y del Estado por su impacto en la economia y desarrollo
de la region, fortaleciendo a grupos prioritarios, agregando valor en la actividad



secundaria, y creando empleos directos en el sector de apoyo a las actividades

auxiliares de la construccién, por lo que su ejecucién es 100% recomendable.

CAPITULO 6. ASPECTOS LEGALES DE IMPLEMENTACION Y
OPERACION

Dentro de los factores politicos segun el XX ayuntamiento de Ensenada
(ENSENADA, 2017) para la apertura de un negocio se deben realizar tramites
municipales, licencias y permisos, Factibilidad de Uso del suelo, dictamen de uso

de suelo, permiso de anuncio y dictamen de seguridad.

6.1 Definicidon del régimen de constitucién de la empresa

Se llevara a cabo la alta ante el SAT en el nuevo Régimen de incorporacion fiscal,
ya que este, se adapta mayormente a contribuyentes de ingresos con actividad
empresarial, con ingresos menores a 4 millones de pesos anuales; ademas de
incluir diversos beneficios fiscales en cuanto a exencion de impuestos y facilidades

para la seguridad social del contribuyente.

Se ha escogido este régimen ya que tiene algunos beneficios para las PYMES,
uno de ellos es el porcentaje de impuestos que se reducen en los primeros 10
afos, dando a la empresa un impulso para que se formalice y no tenga gastos
altos de impuestos en los primeros afios de su inauguracion, la siguiente tabla

nos da las reducciones de impuestos.



Tabla 52. Impuestos a pagar en el régimen de incorporacion

Reduccion del impuesto sobre la renta a pagar en el régimen de incorporacion

Anos 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Por la presentacion

de informacion de

ingresos, 100% 90% 80% 70% ©60% 50% 40% 30% 20% 10%
erogaciones y

proveedores:

Fuente: extraido del Instituto Mexicano de Contadores Publicos. (IMCP, 2014)

El primer afio la nueva PYME tiene el 100% de la reduccion de impuestos lo que le

permitira crecer, sin el pendiente de pago de impuestos.

Otro beneficio, es que las declaraciones se hacen cada bimestre, dando
oportunidad a las nuevas PYMES a que lleven sus gastos y ganancias al orden del

dia, se pueden conseguir apoyos a la construccion, asi como créditos.
Requisitos

» Ingresar a www.sat.gob.mx y obtener una cita.

» Acudir a la cita en la fecha y lugar asignados.

» Llevar la siguiente documentacion: CURP o acta de nacimiento,
identificacion oficial vigente (credencial para votar, cédula profesional,
pasaporte, licencia para conducir, entre otras) y comprobante de
domicilio donde se ubique el negocio (pago de servicios como agua, luz,
teléfono, predial, entre otros).

» Realizar el tramite y obtener el acuse de inscripcion al Registro Federal
de Contribuyentes (RFC) el cual contiene la Cédula de Identificacion
Fiscal (CIF).



» De igual forma la inscripcion se puede realizar ante las oficinas
autorizadas de la Entidad Federativa que les corresponda de acuerdo al
domicilio. (SAT, 2017)

6.2 Tramites fiscales y de Apertura el SARE.

Para hacer los tramites fiscales, el ayuntamiento de Ensenada, Baja California,
cuenta con el Sistema de Apertura Rapida de Empresas (SARE), que es un
programa que tiene la finalidad de apoyar a los propietarios de pequefios negocios
con los tramites de los permisos requeridos. Mediante este programa se obtienen
los permisos en un maximo de 72 horas (Ensenada XXII Ayuntamiento, 2017). A

continuacion se muestra la tabla 53, con el nombre del permiso y los precios.

Tabla 53 permisos y precio

Permisos Costo
Factibilidad de uso de Suelo $662.42
Licencia Ambiental $2283.57
Dictamen de uso de Suelo $1972.2
Permiso de Anuncios $305.73
Certificado de Equipo de Seguridad $815.29
Inspeccién de Medidas de Seguridad $1019.12
Total $7058.33

Fuente: Elaboracion propia.

6.3 permisos y requisitos

Permisos que se obtendran

> Factibilidad de uso del suelo
> Licencia ambiental

> Dictamen de uso de suelo



>
>
>

Instalacién de anuncios, rétulos y similares
Certificado de aprobacion de dispositivos de seguridad

Constancia de aprobacién de medidas de seguridad.

Requisitos

>

A\

vV V.V V V V VYV V

Deslinde del predio

Persona fisica: identificacion del propietarios; persona moral: acta
constitutiva y poder del representante.

RFC o CURP

Contrato de arrendamiento

Recibo de pago de predial(afio en curso)

Dibujo a escala del establecimiento que contenga croquis de ubicacion.
Contar con cajon o cajones de estacionamiento.

Contrato, factura o recibo de la disposicion de la basura.

Fotografias del interior y exterior del establecimiento.

Fotografias de los anuncios con: medidas, material, ubicacion y luminoso

(si/no).

Los beneficios de hacer estos tramites con el SARE son los siguientes:

>

Tiempo de tramites en 72 horas

> Ahorro hasta del 70% de descuento

>

Funciona como Unica ventanilla.

En el caso de la CESPE, la Instalaciéon de una toma con medidor de la red de

agua potable. En caso de que el predio ya cuente con la toma, se instalara

Unicamente el medidor

Documentacion requerida para el tramite:

» Escrituras, o Titulo de Propiedad, o Contrato de Compra Venta
Notariado, o Regularizacién de Corette 0 Documentaciéon de Inmobiliaria
del Estado.

» Numero Oficial (Desarrollo Urbano)



En caso de no presentarse el propietario, Carta dirigida a CESPE,
autorizando al solicitante del servicio, anexando datos de la propiedad e
identificacion del propietario.

Identificacion con foto del solicitante.

Croquis de localizacién del predio, conteniendo los nombres de las

calles de su alrededor.

Costo: 9966.39 (CESPE, 2017)

6.4 Registro de marca

>

Paso 1: realizar una busqueda fonética en el apartado del Banco
Nacional de Marcas (Marca-Net), que se encuentra en la pagina del
Instituto.

Pas6 2: Si no se encuentra registrado por alguien mas, iniciaremos el
proceso con el llenado del formulario de signos distintivos que aparece
en el apartado de formatos del portal del IMPI.

Paso 3: Llenar el documento donde indicaremos quién registrara la
marca, domicilio, teléfono y otros datos generales, asi como qué
productos o servicios se quieren distinguir. También especificaremos
gue no hemos usado la marca antes.

Paso 4: Se utilizar4 la opcién de marca mixta donde incluiremos en la
etiqueta del logotipo, junto con el nombre fonético, el logo va con
medidas de 10 centimetros cuadrados maximo y 4 centimetros minimos.
Paso 5: Acudir a la subdelegacion de la secretaria de economia a
presentar el formato para su revision y validacion, y proceder al pago
por registro. Su costo es de 2,457.79.

6.4 Pagos anuales:

Por predio comercial, la anualidad es de $350.50 pesos/m?, equivalente a $876.25

pesos/metro lineal. En caso de que la autorizacion se diera en cualquier mes del

afo, el pago se hara de manera proporcional a los meses restantes. El pago se



puede realizar en la Tesoreria municipal o directamente en la caja ubicada en el
maddulo de atencion ciudadana de la SEDUOP. (SDUOP, 2017)

Productos y Servicios

Equipo contra incendio

Recarga de extintores

Asesoria en redaccion de Planes de emergencia
Capacitacion de brigadas

Sistema de alarma contra incendio

Préstamo de extintores

Sefalizacion

V V.V V V V VYV V

Fumigacion

6.5 tramite ante IMSS

Alta patronal e inscripcion en el seguro de riesgos de trabajo o reanudacion de

actividades para personas fisicas
IMSS-02-001 Modalidad A

Este trdmite te permite registrarte ante el Instituto Mexicano del Seguro Social
(IMSS) para cumplir con tus obligaciones patronales.

Donde se realiza el tramite

Presencial: En la Subdelegacion u Oficina Auxiliar de Afiliacion y Cobranza que te
corresponda de acuerdo al domicilio fiscal o del centro de trabajo, de lunes a

viernes en dias habiles para el IMSS de 8:00 a 15:30 horas.

O en linea en la siguiente pagina: https://serviciosdigitales.imss.gob.mx/portal-

web/portal

Documentacion



En linea con FIEL

» Comprobante de domicilio del centro de trabajo.

» Enlinea con CURP

» No se requiere ningun tipo de documento.

Presencial

» Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del domicilio fiscal y/o Aviso
de apertura de establecimiento. Copia.

» Comprobante del domicilio del centro de trabajo. Original y copia.

» Croquis de localizacion del domicilio del centro de trabajo. Original.

» Identificacion oficial vigente del patrén. Original y copia.

> Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP). Copia.

» En caso de contar con representante legal, Poder Notarial para actos de
dominio, de administraciébn o poder especial en donde se especifique
qgue puede realizar toda clase de tramites y firmar documentos ante el
IMSS. Original y copia.

» Identificacion oficial vigente del representante legal. Original y copia.

» Regqistro Federal de Contribuyentes (RFC) del representante legal.
Copia.

> Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP) del representante legal.
Copia.

» Solo en caso de reanudacion de actividades; Aviso de Modificacion de
las empresas para el Seguro de Riesgos de Trabajo. Original y 2 copias.

» Solo en caso de inscribir trabajadores, debera presentar el formato

Aviso de Inscripcion del trabajador. Original y 2 copias.

Nota: Unicamente podras realizar el tramite en linea con CURP si eres

contribuyente del Régimen de Incorporacion Fiscal con la adhesion a los

beneficios del Decreto por el que se otorgan estimulos para promover la

incorporacion a la Seguridad Social.

Precio de alta: 0 (IMSS, 2018)

6.6 INFONAVIT



Incorporacién voluntaria de los patrones persona fisica, que tengan trabajadores

asegurados a su servicio, al Seguro Social
Homoclave IMSS-02-030 Modalidad B. Patron Persona Fisica

Si se tiene trabajadores asegurados a tu servicio, como patron puedes

incorporarte al Régimen Obligatorio del Seguro Social.
Donde se realiza el tramite

» En linea: https://serviciosdigitales.imss.gob.mx/portal-ciudadano-web-
externo/home

» Presencial: En la Subdelegacion que te corresponda, de lunes a viernes
de 8:00 a 15:30 horas.

Documentacion

Identificacion oficial vigente. Original y copia
Comprobante de domicilio. Original y copia
Copia certificada del Acta de Nacimiento. Original y copia

Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP)*. Original y copia

YV V V VY V

Cuestionario médico proporcionado por el IMSS, llenado por el
solicitante y por cada familiar a asegurar, cuando aplique. Original y
copia

» Datos del solicitante o representante legal.

» Comprobante de pago de la anualidad anticipada. Original y copia

Costo del tramite: O

*Se tomara como original la impresién de la constancia CURP en papel bond
emitido por el RENAPO. (INFONAVIT, 2018)
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