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RESUMEN

El ensayo de graduacion que se presenta a continuacion esta orientado a la
Evaluacién Financiera de la Introduccion de un negocio dedicado a la
comercializacion de lenceria fina sensual importada en la ciudad de Cuenca. Por
medio de una investigacion de mercado se ha llegado a establecer que existe
demanda para el producto en Cuenca, ya que la competencia que existe maneja
modelos muy convencionales de lenceria. La Empresa First Class Lencery ofrecera
lenceria importada de alta calidad, con marcas exclusivas y disefios sensuales, estara
enfocada en destacar la sensualidad de la mujer, la atencion al cliente sera un punto
fundamental para cual capacitara al personal para que pueda asesorar a los clientes.
La publicidad es un asunto estratégico para dar a conocer a los clientes sobre la

compafiia.

Durante la evaluacion financiera realizada se ha identificado que el proyecto tiene
posibilidades de ser rentable y ampliar su &mbito de accion por la poca competencia

que hay en el mercado.



ABSTRACT

This graduation essay is oriented to the financial evaluation of the introduction of a
business dedicated to the sale of imported fine sensual lingerie. Through market
research, it has been established that there is demand for the product in Cuenca since
the existing competition handles lingerie styles that are too conservative. The
company First Class Lencery will offer imported high quality lingerie with exclusive

brands and designs intended to emphasize women’s sensuality.

Since customer service will be a basic point, employees will be trained to advise
customers. Advertising will be another strategic aspect to be taken into consideration

in order to make the company known.

During the development of the financial evaluation, we have found that the project
has possibilities of being profitable and expanded because of the little competition

that there is in the market.



INTRODUCCION

En los ultimos afios Cuenca ha experimentado un cambio en la forma de pensar de
las personas, la mentalidad en cuanto a la ropa se a ido modificando, hay maés
apertura a la innovacion y a la sensualidad ya sea por la influencia de los paises
desarrollados a través de la television, la publicidad, internet, etc., o por personas

que viajan al exterior y traen nuevas tendencias de moda.

Por esta razon se ha creido conveniente realizar este proyecto que esta destinado a
cubrir una parte importante en lo que a la lenceria fina sensual se refiere, ya que se
busca realzar la sensualidad femenina a través del uso de ropa intima innovadora y
moderna, que serd importada. Esto permitira cubrir las necesidades de las mujeres,
ya que el mercado local no ofrece mucha variedad en este tipo de producto, la

calidad, y el servicio seran un punto clave para la satisfaccién del cliente.

El proyecto tiene grandes posibilidades de penetracion en el mercado, ya que es un
producto nuevo que estara dirigido a clientes exclusivos con altas posibilidades

econdmicas lo que facilitara la adquisicion del mismo.



CAPITULO 1

1. INTRODUCCION A LA EMPRESA FIRST CLASS LENCERY

1.1 CONTEXTO DEL NEGOCIO

Este negocio esta dirigido a satisfacer las necesidades del sector femenino por medio
de la comercializacion de ropa intima sensual de alta calidad y exclusividad,
brindando garantia y asesoramiento en cada uno de los productos, siendo el servicio
el valor agregado para asi consolidar la empresa como lider en el mercado, de alta

rentabilidad y con reconocimiento por la excelencia en el servicio.

1.1.1 Producto

El producto que se va a brindar es ropa interior importada solo para mujer y al
hablar de ropa se habla de moda y disefio ya que los modelos dependeran de los
gustos y preferencias de los clientes, que han sido identificados por medio de una

investigacion de mercado.

1.1.2 Caracteristicas:

Brasier
e Con o sin copas
e Conosinvarillas
e Conosintiras
e Con correas para unir las copas 0 no
e Varios colores
e Todas las tallas

e Latelavaa ser de seda, nylon, algodon procesado, encaje,etc.

Pantis

Tipo hilo dental

De encaje

De seda



e Varios colores
e Combinados

e Tipo boxer

e Cacheteros

e Dealgodon

e Y de cadera

Conjuntos y Transparencias

Tipo entero

De dos piezas

e De varios colores

e Telas variadas







1.2 OBJETIVO

El objetivo fundamental de la Empresa First Class lencery es ayudar a realzar la
sensualidad escondida de la mujer, con ropa intima a precios competitivos,
asesorandolas, en cada visita al local ya que el servicio es el valor agregado.



1.3 PENSAMIENTO ESTRATEGICO

1.3.1 Mision
Comercializar ropa intima para mujer, brindando calidad y exclusividad en el
servicio dentro del campo local, fomentando la sensualidad femenina, dando realce a

la belleza interior.

1.3.2 Vision
Ser la empresa lider en el mercado en comercializacion de las mejores marcas
importadas de ropa interior garantizando un servicio de excelencia, satisfaciendo un

deseo de sensualidad femenina y consiguiendo la permanencia de los clientes.

1.3.3 Valores Empresariales
A continuacion se cita algunos de los valores de la empresa First Class Lencery

Calidad
Se ofrece productos con materiales de excelente calidad

“Satisfaccion con cada uno de los productos”

Imagen en la industria
Se maneja siempre la evolucion corporativa que se proyecta, para ser reconocidos
por la excelencia.

“First Class Lencery”

Comprension a los clientes
Altos estandares de servicios a precio competitivos, asesoramiento, brindando
valor agregado en cada visita de nuestros clientes

“Basados en la confianza y el mutuo respeto”

Interaccion del talento humano
El logro organizacional se desprendera de una vision compartida, del sentido de
contribucion individual y de la efectiva interaccion entre las personas.

“El trabajo conjunto consigue las metas”



Fomentar la sensualidad femenina
El propdsito central serd explotar la sensualidad escondida de la mujer.

“Una luz en la intimidad”

1.3.4 Estrategias

La fuerza impulsora es la atencion al cliente, ya que la empresa estd encaminada a
alcanzar la satisfaccion de los clientes mediante asesoramiento y servicio
personalizado, lo que llevara a la captacion del segmento de mercado. También se

aplicard las siguientes estrategias:

Servicio de calidad para
atraccion y permanencia del

cliente
Desarrollo del talento Desarrollo de
humano para . programas
satisfaccion del Estrategias estratégicos de
cliente interno y capacitacion
externo.

¢ Promover la
sensualidad femenina.

¢ Fomentar las relaciones
con los proveedores.

La empresa se enfocara en el cliente como base del negocio ya que con la debida
capacitacion al personal se podra atender mejor al cliente, sabiendo reconocer sus

inquietudes y necesidades en cuanto a la ropa interior femenina que estén buscando.

Se haré publicidad dirigida para que la mujer encuentre a través de las prendas de

ropa interior la forma mas facil de poder realzar su sensualidad.



1.3.5 FODA

Factores Internos

Fortalezas:

1. Exclusividad y calidad en el servicio.

2. Excelente calidad del producto.

3. Capital de trabajo propio.

4. Personal capacitado.

5. Personal con lealtad a la empresa y buen desempefio en sus puestos.
6. Excelentes relaciones con los proveedores.

Debilidades:
1. Costos altos de publicidad.

2. Empresa nueva.



CUADRO #1
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES . . RESULTADO
PONDERACION | CLASIFICACION
INTERNOS CLAVES PONDERADO
Excelente calidad 0,2 3 0,6
de producto
Capital de trabajo 0,15 3 0,45
propio
Empresa nueva 0,1 1 0,1
Exclusividad y 0,2 4 0,8
calidad en el
Servicio
Costos de 0,1 2 0,2
infraestructura
moderna
Personal capacitado 0,15 4 0,6
Costos de 0,1 1 0,1
publicidad altos
TOTAL 1 2.85

Elaboracién: La autora

La ponderacidn asignada a cada variable ha sido determinada asi:

» SIN IMPORTANCIA 0.01
» MUY IMPORTANTE 1.00

La clasificacién dada a cada factor se detalla a continuacién:

YV V VYV V

DEBILIDAD IMPORTANTE 1
DEBILIDAD MENOR 2
FORTALEZA MENOR 3
FORTALEZA IMPORTANTE 4




Al realizar el andlisis de los factores internos de la empresa mediante una matriz, el
resultado total ponderado que se obtuvo es de 2.85, lo cual indica que tiene una

fuerte posicion interna.

Factores Externos

Amenazas:

1. Decisiones de un nuevo gobierno.
2. Precio de la competencia méas bajos.
3. Contrabando.

4. Variacion en costos de aduana y transporte.

Oportunidades:
1. Imagen corporativa que manejara al empresa
2. Reconocimiento en el mercado.

3. Capacidad de contactar los mejores proveedores en el exterior.

La ponderacion asignada a cada variable ha sido determinada asi:
o SIN IMPORTANCIA 0.01
o MUY IMPORTANTE 1.00
Para indicar el impacto de cada variable la clasificamos asi:
o AMENAZA IMPORTANTE 1
o AMENAZA MENOR 2
o OPORTUNIDAD MENOR 3
o OPORTUNIDAD IMPORTANTE 4

10



CUADRO #2
MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES
] , RESULTADO
EXTERNOS PONDERACION CLASIFICACION
PONDERADO
CLAVES
Decisiones de un 0,1 2 0,2
nuevo gobierno
Precios mas bajos de 0,1 1 0,1

la competencia

Capacidad de 0,1 4 0,4

contacto proveedores

en el
Imagen corporativa 0,2 4 08
Contrabando 0,1 2 0,2
Seguridad y 0,1 3 0,3
Privacidad para

clientes

Variacién en costos 0,1 1 0,1
de aduana y

Reconocimiento en el 0,2 4 0,8

mercado
TOTAL 1 2,9

Elaboracion: La autora
El resultado total ponderado que se obtuvo al realizar la matriz de factores externos

es de 2.90, lo cual indica que la empresa puede competir en una posicién atractiva,

sacando provecho al maximo las oportunidades con la que cuenta.
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CAPITULO 2

2 ANALISIS DE MERCADO

2.1 MERCADO LOCAL

Los mercados son los consumidores reales y potenciales de el producto. Los
mercados son creaciones humanas y, por lo tanto, perfectibles. En consecuencia, se

pueden modificar en funcion de sus fuerzas interiores.

Los mercados tienen reglas e incluso es posible, para una empresa 0 negocio,
adelantarse a algunos eventos y ser protagonista de ellos. Los empresarios no

podemos estar al margen de lo que sucede en el mercado.

Para el presente analisis se han considerado los siguientes puntos:

2.1.1 CLIENTES

Los clientes de la empresa son un segmento de mujeres con edades comprendidas
entre los 12 y 45 afios, solteras y casadas, de familias con ingresos superiores a la
media del mercado. Entendiendo que un segmento de mercado esta constituido por
un grupo importante de compradores con caracteristicas en comdn. La segmentacion
es un enfoque orientado hacia el consumidor y se disefid para poder identificar y

servir a éste grupo.

Dentro del perfil psicografico se identificO que el producto que ofrece la empresa

esta dirigido a un sector socio econdmico de clase media tipica, media alta y alta.

Este sector estd conformado por mujeres a quienes les gusta estar en las Gltimas
tendencias de la moda, usan ropa de marcas de disefiador y sobre todo mantienen una
imagen actual, son personas que no tienen tables en el uso de ropas seductoras, que

buscan calidad y garantia.
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Su hébito de compra es regular ya que la ropa intima se ha convertido en un bien que
proporciona satisfaccion personal provocando y mejorando su sensualidad, dando

mayor confianza y seguridad a cada una de ellas.

Los productos que brinda la empresa estan basados en calidad y garantia al igual que

el servicio serd personalizado.
2.1.1.1 ;Que buscan los clientes en el producto?
NECESIDAD VS EXPECTATIVA
Necesidad
Se detectaron necesidades del consumidor como:
> Instalaciones del lugar de venta comodas
» Privacidad y seguridad
» Productos de excelente calidad
» Comodidad al usar el producto
» Garantia y exclusividad del producto
Expectativas
Destacaremos los mas importantes
» Servicio especializado
» Atencion personalizada
» Confianza en la decision de compra

» Discrecién para con el cliente

2.1.1.2 Motivos de compra

Las principales razones que motivarian la compra de los productos son: la calidad en

el servicio, en el producto, el horario de atencion ininterrumpido (no se cerrara la

13



tienda a medio dia), el asesoramiento que recibe el cliente y la garantia al momento
de adquirir el producto.

2.1.1.3 FACTORES QUE INFLUYEN SOBRE EL CLIENTE

Las ventajas competitivas de la empresa estardn basadas en la fidelizacion de los
clientes a través de: hacer las cosas bien con énfasis en la calidad del producto y
atencion a sus clientes, en forma oportuna y con un espiritu de cambio permanente en
todos los componentes de la cadena de valor, lo que nos permitird ser lo
suficientemente flexibles para la adaptacion a los cambios necesarios que exige el
mercado, con lo que se pretende una vision global que garantice una estrategia de

servicio claramente definida.

Segun la clase social, el cliente define la calidad y precio del producto para poder
adquirir el mismo, usualmente basado en referencias de personas, amigos, familiares,

etc.

La edad también influye en las decisiones, ya que nuestro mercado esta dirigido a
personas entre 12 y 45 afios de edad y con un estilo de vida sofisticado. La
localizacion de la tienda es una parte importante para que la clientela sea selecta lo

que influye en los compradores por la necesidad de exclusividad.

2.1.1.4 EMPAQUE

Los productos van a ser comercializados con papeles de colores y fundas de papel y

carton con el logotipo de la empresa.

2.1.1.5 SERVICIO

El servicio se va a caracterizar por ser manejado por profesionales y asesores
especializados de imagen corporal y disefio de modas que brindaran una atencién

personalizada a cada una de las clientes, ofreciéndoles sobre todo confianza en la
decision de compra, con lo que se agrega un importante valor al producto.

14



2.1.1.6 PRECIO

La empresa tiene como politicas de precio dos puntos fundamentales:

Precio de la competencia: se considerara como uno de los factores los precios de la
competencia formal para poder ingresar y competir dentro del mercado.

Costo de los productos: se considerara el costo de los productos importados y el
margen de utilidad sera de un 40%, lo que queremos es que los clientes experimenten

los valores agregados de nuestros productos.

2.1.2 LA COMPETENCIA

Se ha realizado el andlisis sobre la competencia que la empresa tendria y se puede
concluir que: el producto lenceria fina sensual importada, que la Empresa First Class
Lencery estd ofreciendo no tiene mucha competencia ya que la oferta de este
producto no es muy alta en Cuenca, por cuanto los locales que comercializan lenceria
todavia mantienen un concepto muy conservador, también la variedad del producto
es minima ya que se distribuyen productos similares y no existe innovacién en los
mismos, la lenceria sensual estd siendo muy subestimada, y no se ha dado mayor

explotacion en cuanto a este producto en la ciudad de Cuenca.

Locales como son: Kafarena, Lenceria, Secretos de mujer, Morejon, Eta Fashion, La
casa del Brasier, Era, Corpi, etc. comercializan lenceria convencional, sin mucha
variedad de modelos y colores hay otros en cambio como Leonisa y Sexi Store que
comercializan lenceria importada colombiana, con disefios de tendencia sensual,
similares a los que First Class Lencery ofrecera, pero de calidad y marcas diferentes

a las que la empresa esta dispuesta a ofrecer a la clientela.

No olvidemos que, la ventaja competitiva serd temporalmente sostenible, cuando
subsiste después que cesan todos los intentos de imitacidn estratégica por parte de la

competencia.

15
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Explicacion:

Esta matriz indica una relacion entre la empresa First Class Lencery y dos

competidoras. La ponderacion final indica que el competidor Leonisa representa

mayor amenaza que el competidor Sexy Store que es el méas débil.
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2.1.2.1 Otras ventajas competitivas:

Se contard con una infraestructura moderna y estéticamente agradable, con
iluminacién acorde a los tiempos actuales y el negocio planteado.
Desde el punto de vista econdmico la empresa cuenta con un 100% de capital propio,

por lo que no se requerird endeudamiento.

Se cuenta con servicios diferentes a los que brinda la competencia como por ejemplo
un ambiente climatizado, temperatura gradual dentro del local. Existiran varios
ambientes para el bienestar del cliente. Ademaés existira parqueadero privado y con

guardia de seguridad.

Luego del andlisis realizado se puede manifestar que existen grandes oportunidades
de desarrollar este negocio con éxito, no hay que olvidar que los productos que se
comercializaran si bien son de uso permanente, tienen un incremento en las ventas en
épocas como: navidad, el dia de los enamorados, dia de la madre, aniversarios, y

otros.

Una principal amenaza también la competencia que esta ya posesionada en el

mercado, que aunque no ofrezca disefios sensuales ofrece también lenceria.

Después de este analisis se puede llegar a una comparacion minuciosa con algunos

de competidores como Leonisa, Sexy store:

17



CUADRO #4

CUADRO DE COMPARACIONES CON LA COMPETENCIA

Ventajas FIRTS CLASS LEONISA SEXY STORE
LENCERY
Ambiente Si No No
Climatizado
Asesoramiento Si No No
Privacidad Si Si Si
Estacionamiento Si Si No
Privado
Musica Si No No
Varios Si No No
Ambientes

Como se puede observar en el cuadro que relaciona a dos importantes empresas con

Frist Class Lencery hay excelentes oportunidades para ser la empresa nimero uno en

el mercado a nivel de tiendas de ropa intima para mujeres de clase.

2.1.3 Posicionamiento

La empresa quiere posicionarse en la CLASE Y SEDUCCION de la mujer, en donde

se va a brindar marca, estética, disefio y exclusividad de la misma.

2.1.3.1 Marca

La Marca es First Class Lencery la cual servird como medio de identificacion dentro

del mercado, la que ofrece una imagen corporativa e ingeniosa pero sobre todo

ofrece un producto de Optima calidad y exclusividad con sus diferentes modelos de

lenceria fina brindando un excelente servicio a los clientes.
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2.1.3.2 Slogan

El slogan es “Una Luz en la Intimidad”, frase que atraera a los consumidores por la

curiosidad que despierta, el mismo que estara impreso en el empaque.

una /%z en la intimidad

2.1.4 Plaza

La plaza esta formada por varios puntos que se describen a continuacion

2.1.4.1 Local

Este es uno de los puntos méas importantes en donde se pondra énfasis ya que es el
medio y la forma para logra un impacto visual en cada una de las personas que entren

en el local, logrando penetrar en la mente por imagenes y disefios estéticos logrados

con clase, sutileza y sensualidad.
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Habra una persona que se encargara de brindar a la clientela aperitivos y bebidas (té,
café, gaseosas, agua, etc.) con el fin de hacerles sentir mas comodas. La atencion sera

de lunes a domingo con horarios de atencion todo el tiempo.

Se capacitara a todo el personal sin excepcion alguna para poder asesorar en una
forma personalizada a los clientes. Se dispondra de vestidores espaciosos y llenos de

espejo con una excelente iluminacion

2.1.5 Comercializacién

En primera instancia se establecera una tienda que estara estratégicamente ubicada en
un lugar de nuestra ciudad, brindando comodidad, seguridad y privacidad para cada
uno de los clientes, se buscard que esté ubicada en las principales avenidas,
posteriormente se ampliara el ambito de accién hacia otros sectores estratégicos de la

ciudad.

Se considerara que la estructura sea amplia con facil movilidad para cualquier
seccidn, los camerinos seran amplios, para que la mujer se sienta comoda v libre.

En cuanto a la decoracion estaran imagenes de los disefiadores de cada marca en
cada seccion, asi como modelos de los mismos.

2.1.5.1 Empleados

Los empleados tendran una imagen de buena presencia, estos estaran capacitados
para asesorar al cliente para la eleccion de las prendas.
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2.1.5.2 Canales de distribucion:

Se utilizara como estrategia de canal de distribucion la publicaciones en las
diferentes tarjetas de crédito, crearemos una tarjeta socio VIP con lo que se
proporcionara descuentos y promociones, por medio de esta tarjeta tendran acceso a
nuestra pagina Web y podran realizar pedidos, reservaciones de todos los productos,
recibirén un catalogo en sus domicilios para que en todo momento estén actualizadas

y asi generar la compra frecuente.

2.1.5.3 Promociones

Las promociones que se van a dar son obsequios por la compra de alguna prenda,

pero no se regalaré prendas por la razon que bajaria la exclusividad.

Otro tipo de promocion va a ser SOCIOS VIP, para lo cual contaran con una tarjeta
para la compra a crédito en las tiendas o a través del internet con facilidades y
descuentos especiales, pues conscientes de que el Internet y mas concretamente el
comercio electronico (e_comerce) se ha convertido en un elemento clave en la
definicion de la estrategia de empresas exitosas y que no se trata de un concepto sino
de una forma de hacer negocios, se dara un impulso y una importancia suma a ésta
herramienta que permitira a la empresa crecer y tener una importante ventaja en la

cadena de distribucidn, publicidad y ventas.

Por lo que se creara una pagina Web que se caracterizara por ser. Cémoda, segura,
accesible, rapida y simple, adicionalmente que ofrezca importante informacién sobre
los productos, y todo lo relacionado al mundo de la moda.

2.1.5.4 Publicidad:

La publicidad es la manera de como se va a llegar a trasmitir el producto a los

clientes, la manera que comunico lo que tengo y lo que es.
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Lo que se quiere comunicar es la ROPA SENSUAL Y SEXY IMPORTADA que se
va a comercializar y para empezar se va a hacer la inauguracion de la tienda con un
desfile de modas, en el cual habrd una modelo representativa de cada marca de la
prenda, y a la cual asistiran medios de comunicacion y gente exclusiva con invitacion

personalizada.

Por otro lado se utilizara la television con un comercial donde modelos luzcan las
prendas del local, y pasarlo en horas estratégicas, entre programas que tengan un

rating alto, como las telenovelas, peliculas de estreno, etc.

También se utilizara como ya se manifesto anteriormente la Web que sera una pagina
exclusiva de la tienta. Ahi se mostrara todos los modelos y tipos de prendas que
existen, tendran la opcion de comprarlas ya que van a ver pocos modelos de prendas

para que asi se sientan exclusivas.

Esta pagina Web tendra un cddigo de ingreso la cual estara escrita en una tarjeta se
socios que se entregara el dia de la inauguracion. Estas personas tendran la opcion de

reservar las prendas que gusten a un tiempo maximo 10 dias.

2R Google - Microsoft Internet Explorer

Archivo Edicion Ver Favoritos Herramientas Ayuda

x| @) €@ O sisqueda Favoritos  2) -5 M - B X B achives
PBuscar -~ Drecoon £ httpi//wwwifirstclasslencery.com B
v | ®" Findit § Reference Highlight [ 27blocked ~ [f@) Sceensavers.com @) Games @ Smieys
msn® - V| Psuscar - #Presaitar | Al Opcomes | [ ventanas emergentes admitidss - ) Hotma = =

Socios vip

&) Descargando desde el sitio: http: //www.google.com.ec/ ® Internet

T - . - -
74 Inicio < ~— B 4 4. Mans -ElDesi... @ compuy tecno £ Adobe Tustrator... & Adobe Photoshop

Se hara publicidad a través de las empresas de tarjetas de crédito por medio de los
estados de cuenta se enviaran promociones y catalogos, por ejemplo: a socios Diners,

Visa, etc.
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También el hecho de que el empaque sea llamativo y lleve impreso el logo de la
empresa ayudara a dar a conocer la misma.
Se hardn fiestas eventuales por lanzamiento de nuevas prendas de distintos

disefadores.

2.2 INVESTIGACION DE MERCADO

2.2.1 TAMANO DE LA MUESTRA

Los datos estadisticos para la investigacion de mercado han sido tomados del INEC,
se han considerado las mujeres entre las edades de 10 a 44 afios de la poblacion
econdémicamente activa con ingresos corrientes de la ciudad de Cuenca con datos de
febrero del 2003 a marzo 2004 (Ver ANEXO 1).

CUADRO #5
POBLACION E INGRESOS CORRIENTES ANUALES
MUJERES POBLACION TOTAL INGRESO TOTAL
10 A 24 ANOS 5.790 9.756.993
25 A 34 ANOS 14.843 22.901.311
35 A 44 ANOS 16.312 29.235.562
TOTAL 36.945

Elaboracion: La Autora

Del cuadro #5 podemos rescatar la informacion de que los clientes potenciales son
36.945 dato que sera tomado como universo para la muestra de las encuestas.

2.2.2 Formula:

2)2 (N) (P) (Q) (1.96)2 (36945) (0.5) (0.5)
n= n=
(E)2 (N-1) + (2)2 (P) (Q) 0.05)2 (36945-1) + (1.96)2 (0.5) (0.5)
28385,58
n= n = 380
73,8875 + 0,9604

Como se puede apreciar el resultado de la aplicacion de la formula nos da que la

muestra debe ser por lo menos de 380 encuestas.
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2.3. ANALISIS Y CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE
MERCADOQOS

Durante la investigacion se realizaron 388 encuestas;(Ver ANEXO 2) al finalizar el
desarrollo de la misma, se entendio la importancia de la implementacion de un
programa de marketing eficiente y real, estudiando todas las variables y realizando
un proyecto en base a brindar calidad en el servicio con un producto garantizado que
brindara una exclusividad a cada una de las clientes, con ello se llegard a ser la
empresa lider en el mercado de la ciudad de Cuenca y en un futuro expandir el

ambito de accidn a las principales ciudades del pais.

La encuesta fue desarrollada a mujeres de clase social media y alta, estas mujeres
tienen un estilo de vida de confort y exclusividad, las encuestas fueron hechas en
lugares de afluencia de estas mujeres, se realizaron en el Centro Comercial El

Vergel, Sector Bancario, Oficinas, Restaurantes Exclusivos, Tenis y Golf Club.

En el momento de la tabulacién (Ver ANEXO 3 ) se identificd que la propuesta que
brinda la empresa de lenceria sensual tuvo una aceptacion considerable en el
mercado al que esta dirigido, pues FIRST CLASS LENCERY ofrece un producto
innovador con un valor agregado como se menciond anteriormente, el cual a las
personas encuestadas les interes6 mucho y de acuerdo a los datos reales se obtuvo
gue mas de un 50% estan dispuestos a comprar ropa interior SENSUAL (pregunta 3),
el porcentaje que estaria dispuesto a comprar ropa importada es muy alentador ya
que un 80% ha respondido favorablemente a esta pregunta.( pregunta 2)

Basados en la encuesta se puede decir que un 45% de las personas encuestadas
optarian por adquirir el producto mensualmente, seguido por un 30% que lo haria
cada dos meses, un 15 % afirmo que su frecuencia de compra es quincenal y el 10 %

indico que adquiere ropa interior semanalmente.(pregunta 1)

En cuanto a los precios las encuestas demuestran que las personas estarian dispuestas
a comprar los productos dentro de los parametros de Firts Class Lencery. El precio
de venta estaria dentro de estos rangos entre 5-10 dolares para los pantis, entre 15 y

25 para el brasier, y para los conjuntos entre 25 y 35 dolares.(pregunta 4)
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También existe la predisposicion de las personas para adquirir productos de
diferente calidad de material y modelos enmarcados en un buen servicio, calidad
garantizada el producto, lo cual la empresa First Class Lencery esta dispuesta a

ofrecer.

2.3.1 Demanda

Para determinar la demanda de lenceria en la ciudad de Cuenca se ha obtenido el
dato de 36.945 que corresponde a mujeres que son la poblacion econdmicamente
activa y con ingresos corrientes anuales sustentables. Dentro del rango de edades
comprendidas entre los 10 y 44 afios. Segun las encuestas el 80% de este universo
estaria dispuesto a adquirir lenceria fina importada. Lo que arroja un resultado de
mercado potencial de: 29.556 mujeres.

(Ver ANEXO 3 pregunta 2)

CUADRO # 6
DEMANDA TOTAL DE PRENDAS DE LENCERIA EN LA CIUDAD DE
CUENCA

NUMERO DE CONSUMO PORCENTAJE CONSUMO
MUJERES ANUAL OBTENIDO TOTAL
29.556 6 0.30 53.200
29.556 12 0.45 159.603
29.556 24 0.15 106.402
29.556 56 0.10 165.514
DEMANDATOTAL 484.719

Elaboracién: La autora

2.3.2 Oferta

Para determinar la oferta total de prendas de lenceria en la ciudad de Cuenca, se hizo
una investigacion de los locales que comercializan este tipo de prendas, esta
informacidn no fue muy facil de conseguir ya que no existe mucha predisposicion de
las personas duefias de los locales o0 empleadas de los mismos, pero se ha podido
recopilar la siguiente informacion, no se ha puesto los nombres de los locales para no

perjudicar a las personas que nos facilitaron la informacion.
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CUADRO #7
OFERTA TOTAL DE PRENDAS DE LENCERIA EN LA CIUDAD DE

CUENCA
VENTA # DE NUMERO DE OFERTA
PRENDAS MESES TOTAL
MENSUAL
LOCAL 1 600 12 7200
LOCAL 2 620 12 7440
LOCAL 3 720 12 8440
LOCAL 4 480 12 5760
LOCAL 5 680 12 8160
LOCAL 7 730 12 8760
LOCAL 8 500 12 6000
LOCAL 9 560 12 6720
LOCAL 10 690 12 8280
LOCAL 11 630 12 7560
LOCAL 12 610 12 7320
LOCAL 13 560 12 6720
LOCAL 14 520 12 6240
LOCAL 15 490 12 5880
LOCAL 16 420 12 5040
LOCAL 17 670 12 8040
LOCAL 18 780 12 9360
LOCAL 19 400 12 4800
LOCAL 20 730 12 8760
LOCAL 21 620 12 7440
LOCAL 22 500 12 6000
LOCAL 23 550 12 6600
OFERTA TOTAL 156.520

Fuente: Datos recolectados en los locales de lenceria de la ciudad de Cuenca
Elaboracién: La autora




CUADRO #8
DEMANDA INSATISFECHA DE PRENDAS DE LENCERIA EN LA
CIUDAD DE CUENCA

DEMANDA TOTAL OFERTA TOTAL DEMANDA
INSATISFECHA
484.719 156.520 328.199

Elaboracién: La autora

2.3.3 Demanda insatisfecha

Para determinar la cantidad de demanda insatisfecha se ha tomado el dato de la
demanda total y se ha restado la oferta total que existe en la ciudad de Cuenca, este
resultado deja ver que la demanda insatisfecha es alta y por eso la empresa First
Class Lencery piensa abarcar en el primer afio un 1.9% de esta demanda insatisfecha

e incrementar un 10 % cada afio.
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CAPITULO 3

3 EVALUACION FINANCIERA

Permitira determinar el grado de rentabilidad del proyecto y el valor que va a tener el

mismo al final del Gltimo afio de vida.

Lo que ayudara a analizar si es 0 no una buena opcion para poder implementar el

proyecto y si se justificara la inversion.

3.1 INVERSIONES NECESARIAS

El primer peldafio en el proceso de la evaluacion econdmica financiera del proyecto
es el célculo de la inversion, para ello se debe investigar cuales seran los gastos
necesarios en la adquisicién de los activos para poner en marcha el negocio que a

continuacion se detallan:

La adecuaciéon del local estard realizada por una empresa colombiana que se

especializa en este tipo de negocios.

Como se manifesto en el proyecto la comercializacion a través del uso e-comerce
jugara un papel preponderante en la expansion y atencion a los clientes, por lo que es
fundamental realizar la inversion para el desarrollo e implementacion de la pagina
web que permita utilizar esta herramienta de gestion muy importante en los actuales

tiempos.

La publicidad agresiva especialmente en el proceso de penetracion inicial en el
mercado es necesaria, por lo que se ha planteado una inversioén inicial de 2.500,00
ddlares que permitira difundir a la empresa y sus beneficios a través de los diferentes

medios de comunicacion.

También se invertira 1.500 délares en el empaque del producto, fundas, etiquetas,

tarjetas de presentacion, catalogos, etc.

28



CUADRO #9
INVERSIONES FIJAS

ESPECIFICACION CANTIDAD VALOR
ADECUACION DEL LOCAL 1 $ 6.000,00
CONSTITUCION DE LA EMPRESA 1 400,00
CAPACITACION 1 300,00

TOTAL $ 6.700,00
Elaboracion: La autora
CUADRO # 10
MUEBLES Y EQUIPOS
ESPECIFICACION CANTIDAD COSTO VALOR
COMPUTADOR 2 $ 800,00 $ 1.600,00
TELEFONO 2 $ 100,00 $ 200,00
MOSTRADORES 3 $ 500,00 $ 1.500,00
MANIQUIES 5 $ 50,00 $ 250,00
ESCRITORIO MODULAR 2 $ 300,00 $ 600,00
SILLA CAJERA 1 $ 80,00 $ 80,00
SILLA CLIENTES 4 $ 30,00 $ 120,00
ARCHIVADOR 1 $ 70,00 $ 70,00
TOTAL $ 4.420,00
Elaboracion: La autora
CUADRO #11
INVERSIONES
TIPO VALOR
DISENO DE PAGINA WEB 1 $ 1.000,00
CONECCION INTERNET 1 $ 200,00
PUBLICIDAD 1 $ 2.500,00
SUMINISTROS 1 $ 1.500,00
TOTAL $ 5.200,00




CUADRO #12
CAPITAL DE TRABAJO

GASTOS ADMINISTRATIVOS(SUELDOS ) $ 1.400,00
GASTO DE MERCADERIA $ 4.860,00
GASTOS DE ARRIENDO $ 400,00
TOTAL $ 6.660,00

Elaboracién: La autora

Monto requerido para la inversion. $ 21.580,00

El monto requerido para la inversion inicial y puesta en marcha de la empresa
asciende a $21.580,00 dolares, monto en el cual se considera el costo de la

mercaderia por el primer mes.

3.2 FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION

El capital para el proyecto sera 100% capital propio, se considera un rendimiento
sobre la inversion de un 20%, porcentaje que podria incrementarse a medida que se

desarrolle y crezca la empresa

3.3 DETERMINACION DEL INGRESO

Se ha hecho un presupuesto de ventas para cada uno de los meses del afio ya que no
todos los meses se vende la misma cantidad de mercaderia, en los primeros meses la
cantidad vendida es menor hasta que la empresa se de a conocer Yy penetrar en el
mercado pero existe un incremento en un 50 % en el mes de diciembre por la fiesta
de la Navidad, también se ha incrementado para los meses del afio 2008 en un 20%
con relacién a los meses de octubre y noviembre del afio 2007, otro incremento se da
en el mes de febrero debido a la celebracion del dia de los enamorados, segun la
investigacion que se ha desarrollado las ventas tienden a subir en aproximadamente

un 50 %, de igual manera en el mes de mayo por la celebracion del dia de la madre.
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(TADRO=13
DETRRMINACION DEL INGRESO DEL PROYECTO

PRESUPTESTO MENSUAL
PRESUFUESTO VENTAS mensual
H-ot07 | 00wl | 3-dic07 | 31-ouel8 | 28-feb 05 | 30-mar-08 | 29-abu-08 | 30-may-08 | 29qun08 | 3008 | 0-age-08 | 29-sep08

Caparidae de Verta Mensual Uhid 4 40 600 40 gl ) 4 gl 40 400 4l 4
Precio de venta bteror $USD il Bl 700 70 L) il gl 700 700 il il 70
Precio de Ventas Braster ] 3 e ) N1 01 1 51 e A
Precio de Venta Congto L1 ) 1 1 1 1 11 I 1 11 N A
Ventas de panties Uhid 20 il 300 “ 30 gl H 30 il il gl H
Ventas de Brasger Uhid 120 120 180 144 26 14 144 216 144 14 14 144
Venta de Cotguntos Uhid ) il 10 % 14 ¥ % 144 % % % %
Tngresos Ventas de Ttenores $USD 140000 140000 210000 163000 230000 163000\ LER0CO] 2320000 16R000  16BDO0) L6R000]  LEBDN
Tngesos Ventas de Brasier $USD 2940000 250000 4410000 IIBO0 3292000 IIWO0|  BIWO0) 300 R3AL 3|0 33/ 13N
Tngresos Ventas Conputas $USD 2430000 2430000 3720000 297600 4464000 299600 2V 4464000 29700 29300 297600 257600
INGRESO TOTAL §USD | 6820000 682000 1023000 818400 1227600] S184000 8184000 1017600 818400 §18400] S18400] 818400
INGRESO TOTAL ANUAL 105,700

(hbservarmos e del 100% de ventas mensoal el 50% corresponds a pents, siendo ese el rubro enas el a comparardin dz hos ofros dos rubres, astendl teferencis alos wohimes por wadad,

£ 1 partante considcar g Jos brastetes v conuetos sot de Emportancia va que os antes mencionadvs septesentan un monty rncho suds alo de igresos para a expresa, por 30 precio Ty

([0 stos tepresentan,

s nuy pettartz iz que de toda b proyeocstn anval ieros ties benen un meremienty de veatas, est s¢ debe ales dferentes termporadas que benen telardn drecta con la poblaceén fmenna

(i), s vlentm, i de L macke), conde nas mantenemes deatro de s magenes deseados
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3.4 DETERMINACION DEL COSTO

Al igual que el presupuesto de ventas se debe hacer un presupuesto de costos para el
afio, para esto se ha tomado en cuenta el valor de la mercaderia y también los
impuestos en los que se tendran que incurrir ya que la mercaderia es importada,
arancel que haciende a un 20 % que se pagara en el aeropuerto para poder ingresar la
mercaderia al pais, también se ha tomado en cuenta los gastos en los que se incurrird

para el transporte de la misma.
3.4.1 Determinacion de los costos fijos

La empresa dentro de sus costos fijos tiene el gasto de salarios, al ser una empresa
pequefia, dentro de su estructura organizacional cuenta con el siguiente personal: 1

Gerente, 2 asesoras, 1 cajera, y 1 vigilante.

El monto que se ha destinado para el arriendo del local es de $400 doblares, ya que se
buscara un local amplio para la comodidad de los clientes, en cuanto a los gastos de
luz, agua, teléfono e internet se ha asignado un monto de 200 délares mensuales,

rubro que cubrird estos gastos. A continuacion un cuadro resumen de los costos

fijos.
CUADRO # 14
COSTOS FIJOS
RUBRO VALOR MENSUAL | ANUAL
SUELDO GERENTE 500 $ 6.000,00
SUELDO ASESORA 1 250 $ 3.000,00
SUELDO ASESORA 2 250 $ 3.000,00
SUELDO CAJERA 200 $ 2.400,00
SUELDO VIGILANTE 200 $ 2.400,00
DEPRECIACIONES $ 1,057,33
ARRIENDO 400 $ 4,800,00
LUZ, AGUA, TELEFONO, INTERNET 200 $ 2,400,00
SUMINISTROS 60 $ 720,00
GASTOS DE LIMPIEZA 100 $ 1,200,00
TOTAL 2,160 $26,977,33
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DRTFRMINACTON DAL COST0 VARLABIE

(TADRO= 1§

PRESTIFUESTO COSTO MENSUAL
Slactd? | Mowd? | 30T | Slone08 | I64eb8 | mar-08 | 20-ab008 | Hmayd8 | 2qmel | 30008 | H-agodf | 2seplf

Coparead e Vena Mensd. Ul ) 1/ N 1 T | IO
Coe e venk de paty $I )1 A )1 e 1 1 ) 1 1 1 O R
Coe i vent de Brasr 1) I ' T U ) O ) 1 | ) O O
Cost s vent 0 Computo (/A 1 ) 1 1 A 11 /4 A A R
rcades de ot Uil ) I 1 /) N 1 ) I
ndads e braser Uil ) . O [ AT S N U I
Thdades d compaos Uil ] | N v I N A/ H /| N
Cost G Verta de puates SUSD | L0000 L0000 L3000 1000 1800 LA0MY 120000 180000 12000 1000 1200 1200
Cost et de Braer SURD | 2000000 200000 Biofo 23000 37000 2000 25000 37000 25000 2500 25000 25000
CoslodevetaceComues—— SUSD | L0800 1760000 264000 2102000 3168000 20200 21200 RI6B00 20200 202000 21200 215300
(0STO TOTAL SUSD | 4860001 486000 Tlo0 SE00 87600 g0 800 SMSM SENM0 SEe0 SEe 380
COSTOTOTAL ANUAL -~ 7533000

D100 de ks costos e el 30% comespondena Pantes, 30% a Braner el 0% aconetes, donce e maper e o wersin e e o oo,

YA Qs e presea il pocctat s nndades, e sy ot e e en compranin de s ofos ot

Los oversin e s temre s cependiendy de b propecsn el o ventas de anverc alabemporada
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3.5PUNTO DE EQUILIBRIO.

Es el punto en donde los ingresos igualan a los costos, en este caso el punto de
equilibrio se presenta con ventas de $ 93.870,00 ddlares anuales, la empresa tiene

ingresos mayores desde el primer afio de funcionamiento.

CUADRO # 17
PUNTO DE EQUILIBRIO

COSTO FIJO ANUAL TOTAL
MARGEN DE UTILIDAD BRUTA

COSTO FIJO 26.977,33 26977.33
1-CVIVENTAS 1-(75.330/105.710) 0.287390029
PUNTO DE EQUILIBRIO EN DOLARES $ 93,870
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(CUADRO 218

FLUJO DE CAJA PROYECTADO
ANO 0 ANO1 ANO? | ANO3 | ARNO4 ANO S
TNVERSION INICLAL 21.580,00
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO
TNGRESOS 105.710,00] 116.281,00 127.909.10] 140.700,01]  154.770,01
(OSTO VARIABLE 70470000 82.86300] 9114930 10026423 110.29065
UTILIDAD BRUTA 3524000 33413000 3675080( 4043578 4447936
GASTOS
ARRIENDO DE LOCAL 4800000 420000( 4800000 480000  4.800,00
LUZ, AGUA, TEL, INT 240000 2400000  240000]  240000(  2.400,00
SALARIOS 16.800,00] 1680000 16.800,00( 16.800,00|  16.800,00
LIMPTEZA 1200000 1200000 1200000 1200000 120000
SUMINSITROS 0000 720000 72000 720,00 720,00
(A3T03 DE PURLICIDAD 0,00 2300000 250000 2500000 2.500,00
DEDPRECIACIONES 105733 105733 105734 52400 524,00
TOTAL GASTOS 2697733 2947733 2047734 28944000 28.944.00
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 826267 304067 728046 1149178 1553536
IVPUESTOS 36.25% 289193 137923 254886 402212 547738
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 537074 256144 473360)  7469.66] 1009798
DEDPRECIACIONES 105733 105733 105734 52400 504,00
FLUJO NETO 21580000 642807 361877 579094 799366 1062198
TASA 20%
VAN $19.344,69
TR 16%

Enla proyeccion realizada notamos que a partir del segundo aflo el incremento es de un 10% anual ya que con la campafia publicttana
la empresa se hard reconoctda en el mercado local y gracias a que el producto es muevo se proyecta que habra un meremento de este
porcentaje anval, tambign se ha hecho refencia con datos histdricos de la competencia,
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3.6 VALOR ACTUAL NETO.

Es el excedente que le queda al inversionista luego de cubrir la inversion, como se
puede observar en el cuadro # 18 de flujos proyectados, el proyecto al final de los 5
afios tendréa un valor de $19.344,69

3.7TIR

De acuerdo al cuadro # 18 la tasa de retorno de la inversion es de un 16%, por
debajo de la tasa requerida por el inversionista, lo cual demuestra que aunque hay un

valor actual positivo, la rentabilidad no es la esperada por el inversionista.

3.8 ANALISIS DE SENSIBILIDAD

El cuadro # 19 indica que al ser optimistas y suponer que el negocio va a incrementar
las ventas en un 20% a partir del segundo afio ya que la demanda insatisfecha es alta
y no existe mucha competencia, la tasa de retorno de la inversién es mas alta que la

esperada lo cual favorece al proyecto ya que es ventajoso para los inversionistas.

En cambio el cuadro # 20 muestra un supuesto de que las ventas se mantendran de
acuerdo al planteamiento original, pero que los costos de ventas aumentaran en un
2% a partir del tercer afio, debido a posibles cambios en los costos de adquisicién de
los productos o un alza en los aranceles; como se observa el VAN disminuye, y el

TIR es 8% que esta por debajo de la requerida por el inversionista.
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(TADRO#19
FLUJO DE CAJAPROYECTADO CON UN 20 %DE INCREMENTO EN VENTAS

ANOO ANO1 ANOL | AN03 | ANOd ANOS
IMWVERSION INICTAL 21.380,00
FLUJO DE EFECTIVO OFERATIVO
INGRESOR 105,710,001 12685200 15222240 18266688  219.200,26
COSTO VARIABLE J0470,000 50.39%,00) 108475200 13017024 156.204.23
UTILIDAD BRUTA 35200000 3645600 $7720] 249664 6239597
GASTOS
ARREENDO DELOCAL 480000 480000  480000[ 480000 4.500,00
LUZ, AGUA, TEL, INT. 2400000 2400001 2400001 240000 240000
SALARIOS 16,800,001 16,800,001 16.800,00{ 16.800,00]  16.500,00
LIMPIEZA 1.200,000 120000 120000 1.200,00 1.200,00
SUMINSITROS 720000 720000 720,00 720,00 720,00
(GASTOS DE PUBLICIDAD 0,000 2300000 2300000 230000 230000
DEDPRECIACIONES 105733 105733 105734 524,00 524,00
TOTAL GASTOS 697733 2947133 29471340 28544000 26.944,00
UTILIDAD ANTES DE IMFUESTOS 26267 697067 1426986 2355264 3405197
IMPUESTOS 36,25% 2801931 244253 499445  B24342) 1191819
UTILIDAD DESFUES DE IMFUESTOS 3370740 4336140 927541 15309221 2213378
DEDPRECIACIONES 105733 105733 105734 524,00 524,00
FLUJO NETO -11.380 00 642807 339347 1033175 15833211 1163778
TASA 20%
VAN §3196194
IR 36%
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CUADRO #10
FLUJO DE CAJAPROYECTADO CON UN INCREMENTO DE COSTOS DE 2%

APARTIR DEL TERCER ARNO
ANOO ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 ANO S

TINVERSION INICIAL 21.580,00
FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO
INGRESOS 105.710,00) 116,281,001 127.908,10] 14070001  154.770,01
COSTO VARIABLE 70470000 82.86300] 92.80636| 10394335 11641655
UTILIDAD BRUTA 35040000 33418000 3510254 3675666 3839346
GASTOS
ARRIENDO DELOCAL 480000  4.80000] 480000 480000  4.800,00
LUZ, 4GUA, TEL, INT 2400000 240000 240000 240000  2.400,00
SALARIOS 16,800,000 16.800,00] 16.800,00| 16.800,00]  16.800,00
LIMPIEZA 1200000 1200000  1.200,00(  1.200,00 1.200,00
SUMINSITROS 720000 72000 720,00 720,00 720,00
(45T0S DE PUBLICIDAD 0000 2500000 2500000 2500000  2.500,00
DEDPRECIACIONES 105733 105733 10574 524,00 524,00
TOTAL GASTOS 2697733 2947733 2047734 28944000 2894400
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS B26267) 394067 5625200 781266 940946
IMPUESTOS 36,25% 280193 137923 196882  27%43 320331
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS 537074] 256144 365638 507823 611615
DEDPRECIACIONES 105733 105733 10573 524,00 524,00
FLUJO NETO -11580,00 641807 361877 47137 560223 664015
TASA 20%
VAN $1596782
TR 8%
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CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
CONCLUSIONES:

La informacion obtenida a lo largo de este proyecto de evaluacion financiera
conduce a un punto fundamental que es la decision de implementar o no éste
negocio.

La conclusion a la que se ha llegado es que, el proyecto no es rentable bajo las
condiciones presentadas ya que la tasa de retorno del proyecto (TIR), no llega a
igualar el requerimiento esperado por el inversionista, sin embargo el Valor Actual
Neto positivo. Es importante recordar los supuestos matematicos de cada uno de los
métodos; el método VAN asume que los flujos se reinvierten a la tasa de retorno
esperado por el inversionista, pero es dificil pensar que la reinversiéon se haga a un
20%.

RECOMENDACIONES:

Basado en las conclusiones y los pardmetros analizados, se podria implementar el
proyecto siempre y cuando se efectle alguna estrategia que incremente el nivel de
ventas como se puede observar en el supuesto planteado en el cuadro # 19, o
también con una disminucion costos, el proyecto podria llegar a ser rentable ya que
es un producto innovador y por su tendencia a la sensualidad no tiene mayor
competencia en la ciudad de Cuenca, otro factor importante es que esta dirigido a un
segmento de poblacion que cuenta con los recursos para la adquisicion de este tipo

de lenceria.

La implementacion del negocio permitiria a la mujer cuencana tener la oportunidad
de rescatar su sensualidad y realzar su autoestima a través de la lenceria que se
ofrece, adquirir productos de calidad con disefios modernos y a precios competitivos

que no se comercializan en la cuidad sin tener que viajar.

Al finalizar el estudio tengo la satisfaccion de haber puesto en practica los
conocimientos adquiridos a lo largo de la instruccion universitaria en el area de
Administracion de Empresas, estudios y trabajo que estoy segura me serviran en mi

fututo profesional y personal.
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ANEXO 2

ENCUESTA

FIRST CLASS LENCERY ES UNA EMPRESA QUE OFRECE UN PRODUCTO Y SERVICIO
INNOVADOR DE ROPA INTERIOR FEMENINA SENSUAL CON DISENOS ESCLUSIVOS

ASEGURECE DE ESTAR DE ACUERDO CON EL PRODUCTO QUE OFRECEMOS PARA
CONTESTAR LAS SIGUIENTES PREGUNTAS

1.- ¢CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED ROPA INTERIOR FEMENINA?
SEMANAL MENSUAL
QUINCENAL BIMENSUAL

2.- (¢ QUE TIPO DE ROPA INTERIOR FEMENINA PREFIERE COMPRAR
YA SEA COMO USO PERSONAL O REGALO?

CONSERVADORA
EXTRAVAGANTE

SENSUAL
3.- ¢ USTED COMPRARIA ROPA INTERIOR FEMENINA IMPORTADA?
Sl NO

4.- (CUANTO ESTARIA USTED DISPUESTA A PAGAR POR ESTAS PRENDAS?

BRASIER PANTY CONJUNTO
10A 15 1A5 15A 25
15A25 5A10 25A35

25 O MAS 10 O MAS 35 O MAS

5.- ¢QUE CALIDAD DE MATERIAL PREFIERE USTED?
ENCAJE ALGODON
SEDA NYLON

6.- ¢ QUE MODELO DE PANTIES PREFIERE USTED COMPRAR?

TIPO HILO
TIPO BOXER DENTAL
CACHETEROS DE CADERA

7.- ¢ QUE MODELOS DE BRASIER PREFIERE USTED COMPRAR?

CON COPA SIN COPA
CON VARILLA SIN VARILLA
CON TIRAS SIN TIRA
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1. CON QUE FRECUENCIA COMPRA USTED ROPA INTERIOR FEMENINA {COMO USO PERSONAL O REGALO)

ANEXO 3

GRAFICOS REPRESENTATIVOS DE LA ENCUESTA

SEMANAL QUINCENAL MENSUAL  [BIMENSLUAL TOTAL
MUJERES H o 173 " 3
PREGUNTA 1 CUADRO PORCENTUAL
- 1
140 17
10%

AR T M jy | DSEMANAL
a0 ﬁ l mEUNCENAL
I} » — -: — OMEMSUAL

: g y 3 5% DEMENSUAL

I A

0 g £ 2

o

COMO PODEMO VER EN EL GRAFICO MOz INDICA QUE EXISTE UN 45% DE PERSONAG GUE PREFIEREN COMPRAR
LENCERIA MENSUALMENTE SEGUN LAS ENCUESTAS

44



2. QUETIPO DE ROPA INTERIOR FEMENINA PREFIERE CONMPRAR?

CONSERVADORIEXTRAVAGANTE JSENSUAL TOTAL
MUJERES 30 78 20 38
PREGUNT&@ CUADRO PORCEHTUAL
240 —
fgg g -
100 DCONSERYADOR
a0 J:D: BEXTRAVAGANTE
Sy oy 7% DSENSUAL
20%

FE .,

QJMSEWAHDR
[~
‘%“"'\-'l'aﬁ,,,:

SEGUN LAS TRES OPCIONES PODEMOS YER CLARAMENTE QUE EXISTE UNA MAYOR DEMANDA EN ROPA INTERIOR SENSUAL
DANDO UN MAYOR PORCENTAJE DEL 7% SEGUIDO DE UN 20% DE LENCERIA EXTRAVAGANTE



3. USTED COMPRA ROPA INTERIOR FEMENINA IMPORTADA?

il N0 TOTAL
MUERES 3 Il 30

PREGUNTA 3 CUADRO PORCENTUAL

400

0%
0

i
200

100 i
B0%

3 N

mno

EL GRAFICO NOS DEMUESTRA QUE un 80% DE LAS PERSONAS PREFIEREN COMPRAR ROPA INTERIOR IMPORTADA PARA MUJER
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4. CUANTO ESTARIA USTED DISPUESTO A PAGAR POR ESTAS PRENDAS?

BRASIER
10-15 15-25 25-MAS TOTAL
MULERES 114 204 70 388
PREGUNTA 4 (BRASIER} CUADRO PORCENTUAL
250
200 8% 29%
150 o015
100 m15-26
O26-MAS
50 l
a 53%

10-135

15-25

25-MAS

SEGUN EL CUADRO PORCENTUAL MAS DE UN 50% DE LAS PERSOMAS ENCUESTADAS ESTARIAN DISPFUESTAS A PAGAR
ENTRE 15 ¥ 25 FOR LA COMPRA DE UN BRASIER

PANTIES
1-5 510 10-MAS TOTAL
MUERES 128 135 125 385

PREGUHTA 4 {PANTIES) CUADRO PORCENTUAL

133
3% 33%
130 o15
mE-10

125 U o-Mas

120

5-10

10-MAS

3%

EN LA COMPRA DE PANTIES EL MERCADQO REFLEJA SEGUN EL CUADRO PORCENTUAL QUE EXISTIRIA UNA DEMANDA REPARTIDA,
ES DECIR QUE EL CONSUMIDOR ESTARIA DISPUESTO A PAGAR CUALQUIER DE ESTAS OFCIONES

CONJUNTO
20-25 25-35 35-MAS TOTAL
MUJERES 120 187 g1 385
PREGUNTA 4 {CONJUNTO) CUADRO PORCENTUAL
200
1%

150

100

a0

20-23

23-33

F5-MAS

48%

oa0-25
W 25-35

O35-MAS

DE ACUERDO COM LA ENCUESTA REALIZADA EL CUADRD PORCENTUAL DEMUESTRA GUE UN 48% DE LAS PERSONAS ESTARIAN

DISPUEETAS A PAGAR ENTRE US§ 25,00 ¥ USE 35,00 POR EL CONJUNTO
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3. QUE CALIDAD DE MATERIAL PREFIERE USTED EN ROPA INTERIOR?

ENCAJE SEDA ALGODON  JNYLOM — [OTROS TOTAL
MUJERES 8l K 9 # 4 o

PREGUNTA 5 CUADRO PORCENTUAL

140 e

120
100
Sl
g0

WHEHHE

ENCAE  SEDA  ALGODON NYLON  QTROS

DEMCAJE

m3E0A
0 ALGODGN

OhYLOM
BOTROS

LAS PREFERENCIAS SEGUN EL CUADRO PORCENTUAL SON VARIADAS, PERO VEMOS QUE UN 35% DE LAS PERSONAS ENCUESTADAS
PREFIEREN LA SEDA
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6. QUE MODELO DE PANTIES PREFIERE USTED COMPRAR?

BOYER CACHETEROS  [HILO DENTAL|CADERA  [OTROS TOTAL
MUJERES % i 118 i 5 i

PREGUNTA 6 CUADRO PORCENTUAL

DBOMER

BCACHETERDS

il MRS | 18%
OHLODERTAL
1]
4 OCATERA
il BOTROE

0%

BOXER HLO DENTAL OTROS

SEGUN LAS ENCUESTAS REALIZADAS LAS PERSONAS PREFIEREN COMPRAR EL MODELQ HLO DENTAL, PERQ EN NUESTRQ CUADRO
PORCENTUAL PODEMOS YER QUE NO RAY MUCHA DIFERENCIA ENTRE LOS OTRO MODELOS
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1, QUE MODELOS DE BRASIERS PREFIERE USTED COMPRAR?

CONCOPA  |CONVARILLA | CONTIRAS |SINCOPA  SINVARILLA SIN TIRAS OTRON TOTAL
MUJERES i k) Bl X 2 41 10 38
PREGUNTAT CUADRO PORCENTUAL

304 lag
il
0 = BCCN CORA
. - BN VARLLA
% 0 CONTRAS
ll 10% 05N COPA
41 A 1% RSN VARLLA
. Ty 1t mSN TRAS
& BOTROS

20
10

D et . . et . — . . —

CON COP CONTIRAS  SINVARILLA

SEGUN LAS ENCUESTAS REALIZADAS A HOMBRES Y MUJERES NOS DA COMO RESULTADO QUE UN 25% PREFIEREN LA OPCION DE

(QUE UN BRASIER TENGA DIFERENTES CARACTERISTICAS
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ANEXO
DEFRECTACTONES

Al A0} 03 Al 03

QU0 DE COMPUTACIO) 10000 33333 160000 33835 160000 334

MVERLES THVGERES | GO0 SAQ0) 6000 SALD) 261000 400 26000 2400 LEA00 S0
VALOR DEFREC, ANTAL 15’3 "\ J
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