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RESUMEN

El objetivo principal de este trabajo de investigacion esta centrado en el desarrollo
de un plan de negocios para el lazamiento de una linea de ropa ready to wear en
la ciudad de Caracas, cuyo nombre sera “Un gato en la Azotea C.A". Para poder
lograrlo, se trabajara con el tipo de investigaciéon no experimental, ya que no se
manipularan las variables existentes de forma deliberada, lo que quiere decir que
se observaran los fendmenos como se desarrollan en su contexto natural. Este
trabajo sera desarrollado dentro de este disefio, debido a que se espera conocer
las percepciones del mercado venezolano. Para lograrlo, se utilizaran las
siguientes técnicas e instrumentos de recoleccibn de datos: la revision
bibliografica, la entrevista estructurada, las encuestas y juicio de expertos, con lo
cual se espera lograr establecer los parametros de calidad y gustos del publico
meta que se espera impactar. Para el mismo, se plantea un sector de mercado en
el que figuran mujeres con edades comprendidas entre 18 a 35 afios, cuyo nivel
socioeconémico es medio. Y respecto a la parte psicografica, las clientes de la
firma seran mujeres divertidas, espontaneas, que buscan lucir bien sin invertir
grandes cantidades de dinero en este proceso.

Palabras clave: Vestuario, moda, negocios, emprendimiento, sociedad, ciudad,

plan de negocio
Linea de Trabajo: Formulacién y evaluacién de proyectos
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INTRODUCCION

Desde hace anos se sabe que en Venezuela los ciudadanos son conocidos por su
afan de llevar prendas a la moda, versatiles, de calidad, por lo que han tenido que
recurrir a tiendas por departamentos ubicadas mayormente en grandes centros
comerciales. Lamentablemente, en nuestro pais no contamos con tiendas
nacionales o marcas criollas que ofrezcan sus productos a precios accesibles y
que ademas, sirvan para ofrecer mayores fuentes de trabajo y para posicionar al

pais como pionero en temas de moda.

Debido a esto, disenadores provenientes de institutos como Brivil, han intentado
crear lineas grandes, pero finalmente ceden a la situacion, por lo que crean
colecciones capsula o por temporadas, que usualmente no cubren todas las
fechas, sino que se limitan a una o maximo dos por afo. Es por ello que se busca
hacer el lanzamiento de una linea de ropa ready to wear, que pueda ser vendida
en alianzas con tiendas nacionales, tanto fisicas como virtuales, como Galeria
Inventiva, Ajabu, Espacio Anana o Talento Moda, Toronja Moda, entre otras. Lo
que se pretende es crear prendas de calidad, con disefios modernos y
vanguardistas, que abarquen un target de mujeres entre 18 y 35 afios de edad. Se
espera que los disefios sean completamente diferentes a lo que puedan encontrar
en cualquier tienda como Zara o Berskha y que se adapte al clima tropical de
nuestro pais. Aunado a esto, las prendas podran ser adquiridas en varios puntos,
lo que facilitaria su adquisicién. También se complementaria con un espacio virtual
en el que podran ver cémo se pueden combinar las prendas en los diferentes tipos

de figura de la mujer venezolana.
El nombre de dicha marca seria Un gato en la azotea C.A, ya que en la actualidad
se cuenta con una web con el mismo nombre, que es donde se promoveran cada

una de las colecciones. Para enfocar este trabajo, se buscd emplear une

XV



metodologia que identificara las etapas contentivas necesarias en cualquier etapa
inicial de un proyecto de mediana a gran inversion, segun lo define Vidal (2011)
en el Front End Loading. Dichas fases son denominadas como visualizacion
conceptualizacion y definicion del proyecto, las cuales conilevan acciones que
incluyen elaborar una planificacion preliminar del proyecto, luego hacer una
evaluacion de la factibilidad del mismo, escoger alternativas disponibles como
lugar, las tecnologias a emplear, el tiempo que tardaré en ser desarrollado y los
costos, hacer un analisis completo de riesgos y obtener la mayor cantidad de

informacion para aprobar el proyecto final.

Finalmente, en lo que respecta a la estructura de este trabajo de grado, el mismo

consta de siete capitulos, los cuales son descritos a continuacion:

* Capitulo I: es la propuesta de la investigacién, en la cual se realiza el
planteamiento del problema, se estructuran el objetivo principal y los
especificos, se hace la justificacion ademas de las limitaciones de la

pesquisa.

* Capitulo II: es el marco tedrico, el cual se relaciona estrechamente con los
antecedentes de la investigacion y las bases tedricas de la misma, en la
cual se describen con detalle todos los conceptos usados en el referido

proyecto.

+ Capitulo lll: marco metodolégico, aqui se describen el tipo y el disefio de |a
investigacion, las tecnicas e instrumentos empleados para la recolecciéon de
datos, el desarrollo de los objetivos, el cronograma estipulado, la estructura
desagregada, el presupuesto necesario para llevarlo a cabo y las demas

consideraciones necesarias que se ajusten a este estudio.

* Capitulo IV: se detallan todas las caracteristicas del producto propuesto,

las caracteristicas del mercado donde sera lanzado y del consumidor, todo

XVi



lo referente a la formacion de los costos, la promocién para su venta y

distribucion y los canales para su comercializacién.

* Capitulo V: se desarrollan los resultados y los objetivos especificos que
fueron planteados inicialmente para poder desplegar la evaluacion de la
factibilidad sobre lanzar una marca de ropa ready to wear al mercado
venezolano, especialmente en la ciudad de Caracas. Esto debe incluir un
marco institucional, un estudio de mercado, otro técnico, un estudio de

factibilidad financiera y otro de factibilidad legal de emprendimiento.

* Capitulo VI: en este capitulo se analizan los resultados obtenidos para
desarrollar un informe de lecciones aprendidas y se hace un razonamiento

de los indicadores que se obtuvieron.

* Capitulo VII: se da cabida a las conclusiones y recomendaciones finales

sobre el lanzamiento de una linea de ropa en la ciudad de Caracas.

Se cierra el trabajo con las referencias bibliograficas que fueron consultadas vy

otros aspectos importantes del tema.
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CAPITULO |

EL PROBLEMA

En este capitulo se detallan aspectos significativos de la investigacion como el
planteamiento del problema ademas de sus objetivos especificos; asi como

también el alcance y la justificacion del mismo.

1.1 Planteamiento del problema

Venezuela es un pais tropical, en el cual se desarrollan decenas de tendencias,
muchas de ellas provenientes de paises europeos o de Estados Unidos. El clima
de este pais es el principal factor que favorece la creacion de piezas comodas,
frescas y minimalistas, que no necesitan grandes cantidades de tela para

desarrollar prendas Unicas y vanguardistas.

La frase “ready to wear”, significa “listo para vestir’, y se refiere a la ropa que se
disefia de manera practica, para que hombres, mujeres y nifios de todo el mundo
puedan vestirla casualmente. Esta frase también se refiere a las piezas de ropa
gue se producen en serie de forma industrial, con patrones que son repetidos de
acuerdo a la demanda de la época o temporada del afio. Por tanto, es aquella
moda que se ve en las calles diarlamente, con pequefas variaciones en sus
precios.

Un ejemplo de la ropa ready to wear son las grandes tiendas por departamento
como Zara, Mango, Suite Blanco, Pull & Bear, Desigual, Springfield y en
Venezuela, se pueden citar apenas algunas como Traki, Puriel o Melao. En este

sentido, se puede observar la diferencia entre las producciones de este tipo de
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vestuario en el exterior y en nuestro pais. Apenas dos marcas cuentan con ropa
lista para llevar, lo que representa una escasa linea de oportunidades para

aquellas personas que deseen vestirse bien y no tener que pagar exuberantes

sumas de dinero para poder lograrlo.

Es bien sabido que, a pesar de los esfuerzos por notar algo mas alla en las
personas ademas de su fisico, este es una parte fundamental que influye mucho al
momento de encontrar trabajo, pareja o incluso amistades. En Venezuela, esto se
ha convertido en una misioén bastante dificil, ya que los precios de las tiendas por
departamento que provienen del exterior son extremadamente altos, superando
por cada pieza la suma total del salario minimo en el pais. En las tiendas como
Traki, Puriel o Melao, se encuentran modelos a precios mas accesibles, pero
debido a la gran demanda que se ha presentado en los ultimos afios, las personas

sienten que estan uniformadas al llevar alguna prenda de estas tiendas.

Aunado a esto, existen pocas cifras que indican la mala situacion del pais. La
condicion petrolera en la economia actual ha desmotivado el crecimiento de otros
bienes transables y la subida de la productividad agregada a la economia, la cual

puede ser traducida como una tendencia minima en los ingresos de la poblacién.
Spiritto (2012):

“A lo anterior se le agregan las tendencias inflacionarias firmemente
enraizadas consecuencia de las politicas fiscales expansivas y el
consiguiente aumento de la liquidez monetaria, | la recurrente
devaluacién de la moneda y las restricciones de oferta de bienes en
la disminucién que la capacidad productiva del pais ha generado”.
(pag. 164).

El resultado de esto ha sido, segun el autor, un incremento perenne en los precios
en lo que va de la ultima década, lo que ha estado muy por encima del promedio
de Latinoamérica. “Durante el 2008, 2009 y 2010, la inflacién ha sido del 31,4%,

28,6% y 29,9% respectivamente, lo cual mas que duplica el promedio regional
(CEPAL, 2010:172).
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A esto hay que agregarle que en Junio del 2016, el Banco Central de Venezuela
informd que el Indice Nacional de Precios al Consumidor tuvo una variacion de
22,3%, la cifra que mas registr6 el ente emisor. De esta cantidad se definid que el
pais acumula una inflacion actual (2016) de 487,6% y que tan solo en el primer
semestre del afo, el aumento fue de 176,2%, segin datos del periddico La
Verdad, mostrados en su pagina web. Sin embargo, a pesar de estas cifras, el
director de la consultora Econométrica Francisco lbarra, afirmd que todavia no
se puede decir que en el pais se presente una hiperinflacion, ya que ese debe ser
superior al 50%: “Con inflaciones mensuales de 20% todavia estamos algo
distantes de adentrarnos en una hiperinflacion bajo la definicion clasica. Esto no
significa que 20% de inflacion mensual nos ea enormemente preocupante”, apunto

el experto.

Pero eso no es todo, Venezuela es uno de los paises que posee las mas altas
cifras de marginalidad y pobreza en el mundo. Segun un estudio realizado en
conjunto por la UCAB, UCV y la USB, en el 2014, la pobreza en el pais alcanzo un
48,4% en todos los hogares, lo que ha superado todos los registros elaborados en
los ultimos afios. El estudio fue publicado por las tres principales universidades del
pais. Aunado a esto, segun los registros del Instituto Nacional de estadisticas, en
el segundo semestre del afio 2013, los hogares que tenian condicion de pobreza
por ingresos, lograron un 27,3%, mientras que para el segundo semestre del 2014,

alcanzo un 47%.

Entre los afios 2005 y 2013, el pais tuvo una etapa de “estabilidad econémica
relativa”, debido a los precios del petrdleo, que estuvo en la cima de |a historia del
pais. Esto le dio a la poblacion venezolana un incremento en su poder adquisitivo,
ayudandoles a salir de la pobreza. Sin embargo, desde el afio 2015, la situacion
se ha visto revertida debido al incremento de la inflacion, que segun el Banco
Central de Venezuela cerrd el afio en 180,9% y caida del PIB de 5,7%. (BCV,
2015).
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Una vez conocida la alta inflacién del pais, se sabe que los precios para importar
productos de todo tipo son cada vez mayores, por lo que el resultado final es casi

imposible de comprar, especialmente cuando no son subsidiados por el gobierno.

Con las marcas de disefio nacional ocurre algo similar. Los precios de las telas,
hilos y otros materiales necesarios para llevar a cabo colecciones actuales, varian
desde entre $150 a $200, segun disefladores como Juan Ignacio Ormefo; esto
por supuesto, para colecciones pequefas de entre 30 a 40 piezas. Debido a esto,
llegar al producto final sin elevar demasiado su costo es una tarea muy dificil, lo
que ha complicado el lanzamiento de nuevas marcas que puedan competir con

estas grandes tiendas.

A continuacion, se muestran cuatro graficos que especifican las variaciones
anuales de! PIB, las variaciones inter trimestrales del indice Nacional de Precios al
Consumidor, las variaciones anualizadas del INPC vy las variaciones inter

trimestrales del INPC (por agrupaciones).

Producto Interno Bruto
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Figura 1. Producto Interno Bruto.
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Fuente: Banco central de Venezuela (2015)

Variaciones Intertrimestrales del INPC
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Figura 2: Variaciones Intertrimestrales del INPC
Fuente: Banco Central de Venezuela (2015)
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Variaciones Intertrimestrales del INPC
Por agrupaciones
Cuarto trimestre afio 2015

Sarvicios de la vivienda excepto tif L 14
Alquiler de vivienda e
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parcimiento y cultura 29,1
Bienos y sorvictos divorsos REX
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Vestido y calzado I EER:
Bobidas alcohslic baco 1331
Transporte 37,0
Alimantos y bebidas no alcohdlicas - 42,2
estaurantos y hoteles 48,8

0,
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Figura 4: Variaciones Intertrimestrales del INPC por agrupaciones

Fuente: Banco central de Venezuela (2015)

Luis Pedro Espanfa, profesor de la Universidad Catolica Andrés Bello, presenté un
forum el 28 de enero del 2016, en el cual fueron ofrecidos los resultados de este
trabajo de investigacion, en el cual resultd que 3,53 millones de hogares vivian en
condiciébn de pobreza para el 2014 y 33% de ellos corresponden a los
denominados “nuevos pobres”. En conclusidén, hace 16 afios en Venezuela habia

45% de hogares en situacién de pobreza extrema y para el 2014 la cifra

incremento a 48%.

Este estudio, ademas reveldé que 1,7 millones de hogares se encuentran en
condicién de pobreza extrema. Cabe destacar que esta encuesta fue realizada a

1500 familias, entre los meses de septiembre y octubre del 2014.

De forma indirecta, la forma de vestir también es una de las caracteristicas que lo
llevan a esto. Por lo que pensar en una linea de ropa ready to wear a precios
accesibles, que incremente la oferta de productos de calidad y visiblemente

hermosos, es un factor importante para desarrollarnos como pais en varios
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aspectos, bien sea con la creacion de nuevos puestos de trabajo, hasta la
educacion al momento de vestir, puesto que se ha comprobado (Swan, R. 2009),
que el vestuario de una persona influye significativamente en la reaccion que
despiertan en los demas, y mas que algo superficial, se debe al efecto que ciertos

cortes y colores generan en el psique de los interlocutores.

Por otro lado, Caracas es la capital de Venezuela, y por consiguiente, la ciudad
mas grande (en cuestion de negocios) y movida de todas las demas que tiene el
pais. Segun un estudio realizado por el Consejo Nacional de Promocion de
Inversiones, (CONAPRI, 2013), la capital del pais es la primera urbe mas atractiva
para los empresarios que buscan invertir sus capitales en negocios novedosos. De
aqui se obtuvieron resultados que indican un 100% en recursos humanos,
infraestructura, servicios publicos, desempefo y tamaro, y un 80,25% en calidad

de vida.

Es en esta ciudad donde se realizan los eventos de moda mas importantes de
Venezuela, como Venezuela se viste de moda, Tolon Fashion Lovers, Sambil
Moda, Venezuela Proyecto 365, entre otros, en los que se encuentran las lineas
de disefio nacional mas reconocidas, que ademas ubican sus tiendas en la capita

Ejemplo de ello son No pise la grama, Yenny Bastida, Ajabu, Nabel Martins,
Melao. Esto se debe porque aqui se encuentran los mas importantes medios de
comunicacion, por lo que fotografos, modelos, estilistas y directores de arte se
encuentran asentados en la capital, lo que impulsa a las posibles marcas nuevas a

movilizarse para llevar a cabo una nueva propuesta.

1.1.2 Formulacién del problema

En base al planteamiento del problema de este trabajo investigativo, se presenta

la interrogante a la situacion que ha sido desarrollada:
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¢, Como lanzar una linea de ropa ready to wear en la ciudad de Caracas, cuyos
costos sean accesibles para los consumidores y su calidad apta para satisfacer

sus necesidades?

1.1.3 Sistemizacion del problema

En busca de una respuesta a la situacion previamente descrita, se plantea la

formulacion de las interrogantes desarrolladas a continuacion:

* ¢ Qué elementos constituiran la empresa?
» ;Cual es la cultura organizacional por la que se regira la empresa?

* ,Es o no factible desarrollar una linea de ropa ready to wear en el mercado

venezolano?

» ¢lLas caracteristicas del entorno en el que se llevara a cabo el proyecto son
propicias para su correcto desempefo?

+ ,Podran llevarse a cabo con regularidad las actividades de pre produccion,

produccion y post produccion de la marca?

1.2 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION

1.2.1 Objetivo general

Formular un plan de negocios para el lanzamiento de una linea de ropa

ready to wear en la Ciudad de Caracas, Venezuela.

1.2.2 Objetivos especificos

* Establecer acta constitutiva de la marca de ropa ready to wear.

» Establecer la cultura organizacional de la marca.
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* Realizar un estudio de mercado para ejecutar el proyecto.
* Definir los requerimientos técnicos para la creacion de la marca de ropa.
* Definir estrategias de negocios para la empresa.

» Elaborar un plan de negocios para el lanzamiento de la linea de ropa.

1.2.3 Alcance

El alcance de esta investigacion se delimita al disefio de un plan de negocios para
poder crear una marca de ropa ready to wear llamada “Un Gato en la Azotea”
dirigida a un publico femenino con edades comprendidas entre 18 y 35 afios de
edad. Lo primero, es sustentar de forma teédrica y legal este estudio, a través de la
basqueda de los antecedentes adecuados que ayudasen a lograr el objetivo
principal. También se realizara una metodologia de trabajo en la cual se espera
obtener toda la informacion necesaria para desarrollar un estudio de factibilidad

para implementar un proyecto personal, que abra una nueva ventana al mercado

de la moda nacional.

La propuesta inicial esta enfocada en las fases principales del ciclo de vida de un
proyecto, que segln FEL (PDVSA 1999), son la visualizacién, la conceptualizacion
y la definicién de actividades; asimismo, se incluyen el mercado legal y técnico,
ademas del financiero y el econémico, los cuales son parte fundamental de un
estudio de factibilidad.

El estudio de mercado realizado incluye una identificacién profunda y el analisis de
las oportunidades, amenazas, fortalezas y debilidades que encarnan la
introduccion de un nuevo producto al mercado venezolano, que cumpla con los
criterios de calidad requeridos, asi como un diseio moderno con precios
accesibles que satisfagan las necesidades del target seleccionado. Por otra parte,
la evaluacién legal comprendera todos los tramites legales que se requieren para

poner en funcionamiento el negocio mencionado.
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En otro orden de ideas, el estudio técnico que se realizara incluira determinar el
mejor sector para establecer el taller de disefio y confeccion de las prendas, asi
como otro para hacer el lanzamiento de la marca y para distribuir las piezas
creadas, el primero en una zona distinta a los ultimos dos. También se

especificara cual sera la tecnologia que se empleara para disefiar las prendas.

Al mismo tiempo, se lievara a cabo un estudio financiero y econémico, el cual
comprenda los componentes gque se invertiran, el capital de trabajo, el calculo de
la inversion total, las variables que ayudaran a determinar la rentabilidad en cuanto
las finanzas del negocio y otros datos para obtener los costos de inversidon en la

produccion de estudios de este mercado.

En cuanto a la parte de los recursos, son bastante escasos, por lo que se parte de
la premisa de que se posee un capital suficiente para poder realizar la inversion
inicial y todo lo que conlleva, los que seran establecidos mediante un estudio de

rentabilidad, por lo que no se establece la solicitud de préstamos a ninguna

entidad bancaria.

Finalmente una parte principal de este alcance es la calidad del resultado final,
que estara acompafiada de una evaluacién clara y oportuna de la factibilidad de
este proyecto, asi como la versatilidad de los disefios, los precios accesibles y los
altos estandares del servicio al cliente, cosa que se ha visto deteriorada en los
Ultimos afios en el pais. Cabe destacar que este alcance no contempla la

ejecucion del proyecto.

1.2.4 Delimitaciones de la investigacion

La principal limitacién para lievar a cabo este proyecto es la falta de informacion
en temas de moda en nuestro pais, ya que no hay gran cantidad de fuentes
bibliograficas que sirvan como referencia en este tema. Debido a esto, se debe

recurrir a la ayuda de blogueros de moda, disefiadores, institutos de disefio
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editores de moda de revistas nacionales para poder obtener algunos datos y cifras

importantes.

Asimismo, en temas de prediccion de costos se espera un proceso algo dificil, ya
gue en la actualidad no se cuenta con cifras oficiales sobre las tasas de inflacién

en el pais, lo que dificulta la obtencidon de resultados precisos.

* Debilidades del plan de negocios: la constante inflacién en el pais, pocos
espacios para distribuir las prendas, la decadente situacion econdémica
obliga a las personas a invertir mas en productos de primera necesidad que

es vestuario.

* Amenazas, posibles cambios en los precios de los productos debido a la
inflacion, poca disponibilidad de proveedores para contar con la materia
prima, pocas tecnologias presentes en el pais en tema de textileria, gran

competencia por parte de grandes tiendas como Zara, Bershka, Pull &

Bear, Mango.
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CAPITULO Il

MARCO TEORICO

El autor Rodriguez Ernesto (2005), asegura que obtener informaciéon es una de las
fases mas importantes de todo el proceso investigativo, debido a que a partir de
aqui se descubren los fundamentos para la definicion y planteamiento del
problema, ademas de comprobar las hipotesis planteadas, crear un marco teérico

y dar un informe final de los resultados obtenidos.

Para iniciar este proyecto de investigacion, se tomaron en cuenta un conjunto de
trabajos que anteceden a este, los cuales son presentados de forma clara, precisa

y resumida, con la finalidad de darle un mayor sentido a la investigacion.

2.1 Antecedentes de la investigacion

* Caldera, E. (2009), en su trabajo especial de grado “DESARROLLO DE UN
PLAN DE NEGOCIOS PARA EL PROYECTO DE CREACION DE UNA
EMPRESA ASESORA DE PROYECTOS DE CONSTRUCCION”, para optar
por el titulo de especialista en Gerencia de Proyectos, emplea una
investigacion aplicada del tipo proyecto factible, para analizar el entorno

interno y externo de una nueva empresa en el mercado venezolano.

El mencionado trabajo especial de grado fue seleccionado debido a que plantea
un plan de negocios, que al igual que este proyecto, busca introducir al mercado
nacional una nueva empresa, que se encontrara con amenazas que debe
enfrentar a través de una previa metodologia de trabajo. La estructura de este
proyecto es similar a la que se espera realizar en el lanzamiento de una marca de

ropa lista para vestir, por eso la seleccion.
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Palabras clave: plan de negocios, factibilidad, mercado nacional, empresa.

Cardenas, A. (2010), en su trabajo especial de grado “ESTUDIO DE
FACTIBILIDAD DE MERCADO, TECNICA Y ECONOMICA-FINANCIERA
PARA LA CREACION DE LOS PRODUCTOS E-BUSINESS DE LA
EMPRESA CG PUBLICIDAD EN VENEZUELA”, para optar por el titulo de
Especialista en Gerencia de Proyectos, utiliza una investigacién de tipo
evaluativa que sigue las metodologias de Blanco (2008) y Cordoba (2007),
para desarrollar una investigacion que la autora divididé en tres importantes
etapas que son el estudio de mercado, el estudio técnico y el estudio
economico financiero. Esto con la finalidad de obtener una respuesta ante
la interrogante sobre si era o no factible que la empresa CG Publicidad

pudiese invertir en nuevos productos en el area de e-business.

Este trabajo realizado por Cardenas fue seleccionado como un antecedente para

el propuesto en esta oportunidad, ya que estudia la factibilidad de introducir un

nuevo producto al mercado venezolano, tomando en cuenta los tiempos y costos

que seran requeridos para lograrlo, que es lo que se busca con el lanzamiento de

una linea de ropa ready to wear en la ciudad de Caracas.

Palabras clave: factibilidad, mercado, economia, empresa, publicidad.

Valverde, J. (2010), en su trabajo especial de grado “DEL
EMPRENDIMIENTO A LA MICROEMPRESA. MINIMIZANDO LAS
BARRERAS ENTRE EL MERCADO SOCIAL Y EL MERCADO
CAPITALISTA”, busca abordar una ambigua situacion como lo es el
emprendimiento de una micro empresa y todos los problemas que eso
conlleva, especialmente en un mercado capitalista como el
Latinoamericano. La autora busca analizar la situacion desde el punto de

vista del disefio de moda, y no desde la parte econdmica, politica o social.
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Es por ello que se toma este proyecto como referencia, ya que aborda la situacion
de crear una empresa pequefa en un pais donde es dificil sacar adelante un
proyecto de este tipo, dadas las distintas situaciones politicas, econdmicas y
sociales. También porque sostiene una hipotesis que se basa en la gestidon de una
buena comunicacion para lograr un mejor emprendimiento, especialmente en la
parte de la imagen empresarial, que es una de las mas importantes para lograr el

éxito en cualquier proyecto.
Palabras clave: microempresa, mercado, Latinoamérica.

* Garcia J. (2014), en su Trabajo Especial de Grado “EVALUACION DE
FACTIBILIDAD DE LA CREACION DE UNA TIENDA DE ROPA FEMENINA
EN EL AREA METROPOLITANA DE CARACAS” para optar por el titulo de
Especialista en Gerencia de Proyectos, realizd una investigacion de tipo
evaluativa, y partidé del desarrollo de varios estudios pertinentes con una
proyeccion maxima de siete afos, dando como resultado un proyecto

factible.

La autora buscd introducir una tienda de ropa femenina en el area Metropolitana
de Caracas en vista de la necesidad de un espacio en el que las mujeres pudiesen

conseguir buenos precios, calidad de las prendas, modelos hermosos y un servicio

de calidad que las hiciera volver al local.

En este orden de ideas, esta investigacion es un antecedente ideal para este
trabajo propuesto, el “Lanzamiento de una marca de ropa ready to wear en la
ciudad de Caracas”, ya que emplea una metodologia similar a la que se espera

desarrollar para poder hacer este estudio de factibilidad.

Palabras clave: factibilidad, ropa, tienda, mujeres.
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Tejada, J. (2014), en su trabajo especial de grado “* PUBLICIDAD ON LINE:
UN MODELO EMERGENTE DE LA ERA DIGITAL", plantea una
investigacion en la cual busca estrategias para ejecutar un proyecto de
complejidad media, en la cual planea disefiar estrategias de comunicacion y
analisis de datos que se ajusten a las necesidades de una empresa asi

COMO a su presupuesto, para mejorar sus ingresos por ventas.

Se escoge este trabajo de grano como antecedente a esta investigacion, debido a

que utiliza una estrategia de publicidad digital para aumentar las ganancias de una

compafia a través de técnicas sencillas via on-line, lo que se esperar lograr

también con este proyecto de investigacion.

Palabras clave: publicidad, medios, digital, presupuesto.

Asimismo, se consultaron otras fuentes, como articulos de investigacion, de los

cuales se seleccionaron los siguientes, considerados de gran ayuda para el

desarrollo de este trabajo de investigacion.

En el articulo Efectos del control del comportamiento en el desempeiio
del vendedor. La vision del jefe de equipo de ventas, publicado por la
Asociacion Cientifica de Economia y direccidon de Empresas, los autores
Boluda, Canales (2007), realizan una investigacidon en la que explican el
control de la fuerza de las ventas realizadas en base al control de las
actividades de los trabajadores de una compafiia. Los autores afirman que
el éxito de una marca esta basado en el profesionalismo y desemperio de
los vendedores, basados en la vision del jefe del equipo de ventas. De esta
forma, recurrieron a modelos de ecuaciones estructurales, como PLS, para
analizar las caracteristicas psicométricas de las escalas y las relaciones

planteadas en los conceptos establecidos.
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Se hace la seleccion de este material debido a que se espera crear un equipo de

trabajo armonico, liderado por un jefe de ventas que impulse el desarrollo de la

marca y que ademas motive a los trabajadores de la empresa a buscar siempre

nuevas formas de lograr la fidelidad de los clientes.

Palabras clave: control de vendedores, profesionalismo, desemperio, calidad.

Las autoras Rubio, Longinos (2008), en su articulo ¢Moda o factor
competitivo? Un estudio empirico de responsabilidad social
corporativa en Pyme, publicado por la Revista Ice, hablan sobre la
importancia que ha adquirido la Responsabilidad Social Corporativa, y
como influye de forma positiva en los resultados financieros de las
empresas, ofreciendo indicadores de importancia de la economia que
tienen las Pyme y el tratamiento distinto que se les da al momento de
disenar politicas estratégicas en las empresas de moda. Los resultados del
trabajo indicaron que mas alla de principios filosoficos, de moda pasajera o
de imagen, las politicas RSC tienen resultados positivos en el éxito

competitivo, y lo mismo ocurre con los Pyme.

Se escoge este material debido a que se esperan obtener este tipo de

resultados positivos dentro de la empresa de moda Un Gato en la Azotea, en la

cual ademas de prendas de calidad, se busca crear un ambiente laboral

positivo, que influya en los ingresos de la organizacion.

Palabras clave: responsabilidad social corporativa, recursos humanos

resultados, ingresos.



2.2. Fundamentos tedricos

Los fundamentos tedricos son parte del desarrollo de la perspectiva de las teorias
de la investigacion y se hacen mediante la revision de aspectos que sustenten el
presente trabajo especial de grado, que al mismo tiempo ayuden a identificar el
enfoque con el que debe ser trabajado, el concepto, el tema y las nociones que se
abordaron a lo largo de su proceso de desarrollo. Los fundamentos teoricos
buscan “Sustentar tedricamente el estudio, una vez que se ha planteado el

problema de investigacion” (Hernandez, Fernandez y Baptista, 2010, p. 52).

Para iniciar, es necesario realizar una revision de la literatura, la cual “consiste en
detectar, consultar y obtener la bibliografia y otros materiales utiles para los
propositos del estudios” (Hernandez, Fernandez y Bautista, 2012, p.53). Los
autores también afirman que para lograrlo, es necesario extraer la informacion
mas relevante para poder resolver el problema que impulsa la investigacién. Otro
aporte importante de los investigadores, es establecer que en lo que referido al
apoyo bibliografico para obtener informacion, no es recomendable emplear obras
que hayan sido elaboradas en el extranjero, ya que afirman que la informacion que
se presenta fue elaborada en un contexto diferente y situaciones externas a las del

pais actual.

Asimismo, es fundamental elaborar la construccion del marco teorico, que se
empieza una vez que se ha recopilado toda la informacién necesaria y las
referencias pertinentes para desarrollar el proyecto. Lo principal es organizar la
informacion que fue recaudada siguiendo criterios adecuados en el tema de
investigacion. En esta oportunidad, se escoge el método por indices para
desarrollar el marco teorico. Este se trata “desarrollar un indice tentativo de este
global o general, e irlo afinando hasta que sea sumamente especifico, para
posteriormente colocar la informacion en el lugar correspondiente dentro del
esquema’. (Hernandez, Fernandez, Bautista, 2012, p.55). A este proceso se le

denomina “vertebrar”, ya que se esta elaborando un tipo de columna vertebral.
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En este orden de ideas, en esta investigacion los fundamentos tedricos iran
dirigidos a la parte de gerencia de proyectos, las areas de conocimientos
aplicadas y todos sus procesos, hechos de forma especifica segun sea el caso

planteado por los objetivos, tanto el general como los especificos.

Es por lo mencionado previamente que, a continuacién, se muestran los
conceptos que se consideran mas relevantes tanto en el area de gerencia de

proyectos, como en la parte de desarrollo de marca y la moda.

2.3 El proyecto

“Es un esfuerzo temporal realizado para crear un producto, servicio o resultado
Unico. La naturaleza temporal de los proyectos implica que tiene un principio y un
final definidos” (PMI, 2013, p.3). Esto es, se trata de un trabajo en el que una o
mas personas buscan dirigir una organizacion o incursionar en nuevos ambitos,

que cumplan con los requerimientos de cierto tipo de mercado.

Por ofra parte, Baca (2001), explica que, desde un punto de vista mas general, un
proyecto busca una solucidén rapida e inteligente al planteamiento de un problema
que generalmente puede ser resuelto, entre muchas cosas, para satisfacer una o

varias necesidades humanas.

Otra definicidén pertinente es la ofrecida por Thompson (2009), en la cual establece
lo siguiente: “Es una propuesta ordenada de acciones que pretenden la soluciéon o
reduccion de la magnitud de un problema que afecta a un individuo o grupo de
individuos” (p.36). El autor incluye que en este se plantea la dimensién,
caracteristicas y periodos de los recursos que son necesarios para poder alcanzar
una solucion pertinente, que haya sido propuesta inicialmente, la cual debe estar
dentro de los parametros sociales, técnicos, politicos y econdmicos que rodean el

proyecto que se espera realizar.
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En resumen, y tomando en cuenta las definiciones empleadas, en el proyecto se
definen paquetes de trabajo, los cuales son a su vez desglosados en tareas, los
cuales deben finalizar en entregables o productos finales. Estos estan sujetos a
una secuencia que debe estar predeterminada desde el inicio del mismo y tener

un inicio y un final especificos.

2.4 Evaluacion de proyectos

La evaluacion de un proyecto es parte fundamental del caso de estudio, debido a
que es a partir de alli cuando se decide la metodologia del mismo y esto
dependera en gran parte del objetivo general de este. Para Baca, (2001), “la
realidad econdmica, politica, social y cultural de la entidad donde se piense
invertir, marcara los criterios que se seguiran para realizar la evaluacion
adecuada, independientemente de la metodologia empleada” (p. 5), ademas,
afirma que los criterios y la evaluacion serian la parte principal para llevar a cabo

todo tipo de evaluacion de proyectos.

Por otra parte, Blanco (2010), asegura que la formulacién y evaluacion de
proyectos se realiza “no para convertir un proyecto en factible, sino para
determinar si es 0 no factible” (p. 172). Esto solo puede lograrse a través de la
informacion que se obtiene de los estudios de evaluacién, que luego diran a la

aprobacion o descarte del mismo.

La evaluacion del proyecto, segin Chain (2007), sin importar el método que se
emplee, “considera, para calcular la rentabilidad de la inversién la ocurrencia de
hechos futuros y estima costos y beneficios futuros en uno solo entre muchos

escenarios posibles” (p. 35).

Por su parte, Najul (2007), pone especial atencion a las razones mas especificas

que segun su criterio, funcionan para evaluar un proyecto:
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1- Para entender el ciclo de transformacion: se deben identificar los
elementos que posibilitan la culminacién de este ciclo, al mismo tiempo que

estipular la manera en la que los recursos financieros seran transformados

en recursos fisicos.

2- Para entender el entorno legal y econémico: es llevado a cabo para

determinar el marco legal que reguiard cada una de las actividades que

seran desarrolladas en el proyecto.

3- Para cumplir con las formalidades: se hace esta evaluacién Unicamente
para cumplir con requisitos que algunas entidades de financiamiento

solicitan como procesos de negociacion convenidos con terceras personas.

2.5 Fases de un proyecto

Con la finalidad de facilitar el proceso de gestion de proyectos, tanto la
organizacion como los gerentes pueden hacer una divisién del trabajo por fases,
las cuales deben poseer enlaces que correspondan a las operaciones de la
empresa que ejecuta el proyecto. Segun el PMI (2013), el numero de fases puede
variar segun el tipo de proyecto y el tipo de organizacion, pero de forma general,

pueden ser enmarcadas en tres partes principales, las cuales son:

1- Fase inicial, es |la parte en la que se crea y se consolida la ideal principal,
se define el alcance y se forma el equipo de trabajo.

2- Fase intermedia, se lleva a cabo la planificacion y ejecucién mediante la
implementacién de un seguimiento y control continuo. Aqui se puede hacer
una medicion del proyecto a través de entregas parciales que deben estar
bien definidas.

3 Fase final, el producto o servicio es entregado.
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Por otra parte, para los autores Wilson y Paredes, (2005), las fases de un proyecto

de inversion serian las siguientes:

1.

Pre-operativa, en la cual se desarrollan las siguientes sub fases:

1.1.

1.2.

1.3.

1.4.

ldea, se identifica la oportunidad para el negocio o el problema que
se espera resolver.

Perfil, es el primer acercamiento técnico que se hace para poder
llevar a cabo el negocio. “Utiliza intensamente fuentes secundarias y
formula estimaciones globales de inversiones, costos e ingresos”. (p.
19).

Pre-factibilidad, se estudia de forma mas profunda el espectro del
mercado que se espera abarcar, el segmento, precio, producto,
promocion y distribucion. Si los resultados arrojan que se ejecute el
proyecto, se pasa a hacer un estudio de factibilidad, caso contrario,
se descarta o0 se posterga su desarrollo.

Factibilidad, en esta parte, si la evaluacion arroja resultados

positivos, se procede a implementarlo.

Implementacion (inversién), en esta fase se desarrollan dos sub fases:

2.1
2.2.

Disefio, se hacen los estudios definitivos de |la parte de ingenieria.
Ejecucion, en este periodo se adquieren los activos fijos para

construir la infraestructura.

Operacion, aca se lleva a cabo el funcionamiento de la obra, en la cual el

proyecto comienza a trabajar e ingresa de forma definitiva al sector de

mercado.

Ambas definiciones poseen tres fases para llevar a cabo el proyecto, las cuales,

independientemente de sus términos, llevan al mismo producto final, que es

introducir

mercado el producto o servicio que se esta trabajando. A
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continuacién, se ofrece un grafico para explicar las fases tipicas del ciclo de vida

de un proyecto, segun el PMI, (2013).

s

Entradas t Eops o de diteoy o de g
Fase INIC AL INTERMEDIA
1 { 1 {
| ,
Salidas de la | MW Pan ACOTACHGN
direccion Enunciado t'nea Base Aprobacidn
de QfG}QCtOS del Aicance Avanee Enlrepa
Producto entregable
del proyecto Producty

Figura 5. Secuencia de las fases de vida de un proyecto
Fuente: PMI (2013)

En este grafico, se puede observar como la fase inicial es comenzar con una idea,
que se desarrolla hasta establecer lo que seria el acta constitutiva de la misma y

seguidamente, se establece como sera el equipo que llevara a cabo la idea inicial.

Una vez hecho esto, se procede con la fase intermedia, en la que se determina
cual sera el alcance del proyecto y se comienza a trazar un plan de accién a partir
de una linea base. Aunado a esto, se prosigue con lo que seria un estatus del

avance de las actividades para saber si estan acordes para su aceptacion.

Se finaliza con la etapa cumbre, en la que se hace la entrega final del proyecto,

para definir si es apto para ponerlo en marcha de forma definitiva.
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2.6 Procesos en la gerencia de proyectos

La gerencia de proyecto se alcanza a través de la aplicacion e implementacion de
los cinco procesos de direccion de proyectos, que son: inicio, planificacion,

ejecucion, seguimiento y control y cierre. (PMI, 2013).

Para profundizar en cada uno de los procesos, estos se definen de la siguiente
manera (PMI, 2013):

Inicio, es aqui cuando se define y posteriormente se autoriza el proyecto.

b. Planificacion, los objetivos son definidos y perfeccionados, al igual que el
curso de accién que se necesita para alcanzar la meta.

c. Ejecucién, hace una integracion entre las personas y los recursos para
poder gestionar el proyecto.

d. Seguimiento y control, sirve para supervisar y medir de forma regular el
avance del proyecto, para poder identificar las posibles variaciones en lo
que respecta al plan de proyectos y asi poder tomar las medidas necesarias
para prevenir inconvenientes y poder cumplir de forma eficiente los
objeticos planteados.

e. Cierre, se procede a hacer la formalizacién en |la aceptacién del producto o
servicio y se termina, de forma organizada, una fase del proyecto o este

como tal.

2.7 Procesos de creacidén de empresas

La creacion de empresas es una actividad que implica muchos riesgos, lo que se
evidencia en la poca cantidad de companias nuevas y la dificultad de las mismas
para mantenerse en el mercado. Sin embargo, la creacién de nuevos consorcios
es clave para el buen desempeno de un pais moderno y dinamico, en el cual se
puedan aprovechar los recursos tecnoldgicos y de marketing que brindan estas

companias.
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Para Veneciana (2005), una empresa encuentra la justificacion de su creacion en
la posibilidad de crear bienes o servicios que sean utiles para poder satisfacer las
necesidades de las personas. Por su parte, los autores Marti y Casillas (2010),

comentan lo siguiente:

“La elaboracion de un proyecto empresarial es parte de un proyecto
mas amplio. El punto de partida es el emprendedor con su idea. Con
esta base elabora un proyecto, estudiando la vialidad real de la idea.
El proyecto, analisis y plan supone un periodo de maduracion de tres
meses, con una alta dedicacion al mismo (similar a la dedicacion
necesaria en la etapa de lanzamiento del negocio”. (p. 22).

Con esto se entiende que, en caso de obtener resultados positivos, el
emprendedor transformara el proyecto en una realidad. Ademas, se entiende que
para poder lanzar una empresa, el periodo de tiempo desde su lanzamiento hasta
su consolidacién suele demorar un par de afos, en la que los primeros seis meses

son de arduo trabajo para el emprendedor.

Una vez que haya pasado este tiempo, al entrar el tercer afo para la compaiia se
puede denominar como consolidada la iniciativa empresarial propuesta. Es a partir
de entonces cuando el empresario va a comenzar a pensar en otros tipos de
desarrollos para la marca, como nuevos productos o nuevos mercados, ademas

de mejoras notables para su situacién actual.

Para crear una empresa, el punto de partida es siempre tener una idea
establecida, la cual debe estar basada en una oportunidad empresarial orientada a

la necesidad de los consumidores del mercado que se espera atacar.

2.8 Procesos en la creacion de una empresa

Para crear una empresa se puede estudiar distintos fases o etapas que, segun
Veneciana (2005, p.65), son cuatro:
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1. Gestacién, la idea principal es definida y se toma la decision de crear la
empresa.

2. Creacion, inicia con la busqueda y la identificaciéon de una oportunidad
empresarial, “en la fase inicial de identificacién de una necesidad, o mas
importante es la intuicién, la vision del futuro, la capacidad de juicio y la
experiencia del empresario en identificar una nueva oportunidad”.
(Veneciana, 2005, p.72).

3. Lanzamiento, se procede a crear un equipo par aponer en marcha el plan
de negocios. Para lograrlo se requiere la adquisicion de recursos y la
organizacion de los mismos para desarrollar el producto o servicio
esperado.

4. Consolidacidon, en este proceso ya se tiene la empresa constituida y es
puesta en marcha, siempre monitoreando los objetivos que fueron

propuestos.

2.9 Plan de negocios

El autor Velasco (2007), describe un plan de negocios como “una herramienta de
reflexion y trabajo que sirve como punto de partida para un desarrollo empresarial”
(p. 11). Esto debe ser realizado de forma escrita por una persona que sea
emprendedora, y en el mismo debe plasmar sus ideas de forma clara, indicando
los objetivos especificos para alcanzar su meta final y cuales son las estrategias

gue va a emplear.

Es a traves de un plan de negocios que, segun Velasco, se puede evaluar la
calidad del negocio en si. Ademas, para poder llevar a cabo la actividad, se debe
interpretar correctamente el entorno y evaluar cuales seran los resultados que se

obtendran al incurrir sobre ella de una determinada forma.
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El planteamiento se hace, segun el autor, en varios pasos. El primero es
identificar analizar y describir de forma clara cual es la oportunidad de negocio
que se quiere abarcar, para luego estudiar la vialidad técnica. Una vez realizado
esto, se “desarrollan los procedimientos y las estrategias para pasar de una idea a

un auténtico proyecto empresarial” (Velasco, 2007).

Para Stutely (2007), hacer un plan de negocios es una actividad que se realiza con
diferentes fines, el principal de todos, “como una expresion formal de un proceso
de planeacion” (p. 10). Asimismo, hay otras consideraciones, como “una peticion
de financiamiento, un esquema para ser aprobado, una herramienta para la

administracion operativa” (p.10).

El autor, Stutely, también define 10 pasos para poder llevar a cabo un plan de

negocios exitoso:

1- Definir las actividades que se pretenden realizar en el negocio.
2- Definir cual es el estado actual del mismo.
3- Definir el mercado externo, es decir cual es la competencia a la que se

enfrenta el negocio y cual es la posicidn que mantiene en el mercado

nacional.

4- Definir de forma clara los objetivos que se llevaran a cabo en el tiempo que
dure el plan establecido.

5- Formular estrategias concretar para llevar a cabo las metas propuestas.

6- ldentificar cuales son los riesgos y oportunidades que enfrenta el plan de

negocios.

7- Definir una estrategia que limite los riesgos y vaya mas alla en blsqueda de

nuevas oportunidades.

8- Ir depurando las estrategias y dejar solo las que ayuden a concretar el plan

de trabajo.

9- Definir y desarrollar un plan financiero que ayude en la proyeccidén de

costos.

43



10-Documentar todo con una concision.

2.9.1 Tipos de planes de negocios

En la web empresarial euroresidentes.com, se plantean algunos tipos de planes

de negocios, mencionados a continuacion:

« Agil o ligero, es el mas recomendado debido a que no incluye
descripciones, detalles ni resimenes de fondo que tanto los empleados
como los empleadores ya conocen. Ademas, tiene metas, plazos

especificos y presupuestos asignados para lograr los objetivos principales.

* Estandar, es elaborado, por lo general, cuando la empresa debe entregar
un plan de negocios a un banco o a un posible inversor, asi como a un

proveedor, empleado, socio o aliado.

* Para una nueva empresa o startup, generalmente es un plan de negocios
agil pero incluye otros aspectos como costes iniciales previstos (activos

necesarios y gastos previos), pasos de creacidén y lanzamiento y metas.

* De una sola pagina o business pitch, es un resumen de una pagina que
contiene Unicamente lo mas destacado como mercado objetivo, metas

principales y la oferta de negocio.

» Estratégico, es un plan interno que no tiene muchos detalles de previsiones
financieras y otros aspectos especificos, debe tomarse muy en cuenta su
gjecucién, es mas detallado y posee explicaciones mas profundas que el
plan de negocios agil.

* De crecimiento o expansion, esta centrado a un area especifica de la

empresa.
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* Interno esta determinado para usarse a nivel interno y los destinatarios

seran personas exclusivamente ligadas a la empresa.

* De operaciones o plan anual, es usado para planificar objetivos del negocio

y mantenerse en el camino planeado para lograrlo.

2.10 Estudio de factibilidad

El autor Blanco (2010), ofrece una definicion completa sobre 1o que es un estudio
de factibilidad:

“El objetivo principal de un Estudio de Factibilidad de un
proyecto de inversion es determinar la factibilidad contable,
econdmica y financiera del FLUJO DE FONDOS de la
empresa, a traves de herramientas contables y econdmicas
pertinentes, tales como el punto de equilibrio. La rentabilidad
estatica, el valor agregado y la productividad, y de herramientas
financieras como la Tasa Internaciorial de Retorno (TIR), el
valor presente neto (VPN) y el periodo de recuperaciéon
descontado (PRD)”. (p. 185).

En resumen, un estudio de factibilidad planea predecir la inversién de dinero que
necesita una empresa para ser llevada a cabo, el tiempo requerido para su
desarrollo y otros aspectos econdmico financieros para determinar si €s o no

factible desarrollar el proyecto empresarial propuesto.

2.11 Herramientas empleadas para el desarrollio de un plan de negocios
Para llevar a cabo el desarrollo de un plan de negocios, se emplearan las

herramientas de diagndstico planteadas por Porter, ademas de un analisis FODA,

con la finalidad de poder reforzar la metodologia que se plantea en el proyecto.
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2.12 Analisis de las cinco fuerzas de Porter

Una de las mejores formas de realizar un estudio de mercado, es a través del
analisis de las fuerzas competitivas que coinciden en el mercado objeto de esta
investigacion. Este analisis competitivo debe estar basado en las cinco fuerzas,
creadas por el autor Michael Porter, quien ha mostrado un enfoque que ayuda a
definir la estructura del sector de mercado, desarrollar estrategias en lo que se
refiere a intensidad de la competencia que hay en el mercado y dar forma a la
naturaleza de la competitividad y rentabilidad que se encuentra disponible en el

sector estudiado.

En el afo 1980, Porter cred este método para poder descubrir los factores que
determinaran la rentabilidad de un sector de la industria y sus empresas. En
general, lo que se espera es poder comprender para llegar a enfrentar de forma
asertiva a la competencia; pero, hay que delimitarla (a la competencia), de forma
estrecha hasta reducirla Gnicamente a los competidores actuales. De acuerdo a lo
expresado por Porter, la naturaleza de la competencia de un sector esta

constituida por cinco fuerzas, que marcan el éxito o fracaso de una empresa.

1- Rivalidad entre empresas, refiriendose a las empresas que compiten en una
misma industria ya que ofrecen un mismo producto o servicio. A medida que
incremente la cantidad de los mismos (productos y o servicios), la rivalidad
entre ambos crecera aun mas, “las estrategias de cada empresa tendran éxito
solo en la medida que representen una ventaja competitiva sobre las

estrategias de las empresas rivales”. (David, 2008, p.101).

2- Ingreso potencial de nuevos competidores, para Porter (1980), el mercado
presenta algunas barreras de ingreso que le dificultan a los nuevos
competidores superar a los que ya estan en el mercado, entre las que
menciona el autor, hay unas mas destacadas, como la leaitad a las marcas la

obtencidn de nuevas tecnologias y el conocimiento especializado de estas,
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conseguir de forma acelerada economias de escala, una gran necesidad de
capital, una posible saturacién en el mercado, pocos canales adecuados para

su distribucién y la obtencidon de patentes.

Desarrollo potencial de productos sustitutos, “las presiones competitivas
ocasionadas por los productos sustitutos aumentan conforme el precio relativos
de estos disminuye, y cuando el costo de cambiar de un producto a otro
también se reduce para los consumidores”. (David, 2008. P. 103). Los
productos o servicios sustitutos son los que tienen caracteristicas muy
parecidas a los que ya se encuentran en el mercado y que satisfacen una
misma necesidad para el cliente. La presencia de estos ocasiona que haya una
limitacion en la rentabilidad de una empresa, al momento de colocar limites en

los precios.

Capacidad de negociacion de los proveedores, los proveedores de insumos
estaran en la capacidad de poder negociar la importancia de lo que estan
ofreciendo, segun las condiciones del mercado o la industria en el que se
encuentren. La intensidad en la competencia de dos 0 mas empresas se ve
afectada por el poder de negociacién de los proveedores, la cual puede ser
fuerte o débil, segun la importancia de la que represente la firma o empresa

con la que trabajaran.

Capacidad de negociaciéon de los consumidores, para David, (2008), la
capacidad para negociar por parte de los consumidores puede incrementar las
siguientes situaciones:
a. Importancia de los consumidores para el vendedor.
Cada consumidor puede decidir libremente si quieren o no
comprar el producto y cuando hacerlo.
Capacidad para cambiar de marca por otra de un precio inferior.

d. Una disminucion en la demanda por parte de los consumidores.

47



2.13 Matriz FODA

Para Koenes (1994), una de las aplicaciones del analisis FODA es la de
“determinar los factores que pueden favorecer (fortalezas y oportunidades)
u obstaculizar (debilidades y amenazas) el logro de los objetivos
establecidos con anterioridad para la empresa”. (p. 157).

En consecuencia, este analisis permite poder determinar las posibilidades
reales que la empresa posee para poder alcanzar los objetivos planteados
al inicio del proyecto, permite explotar eficientemente los factores positivos
y eliminar o por lo menos neutralizar los factores negativos, y crea una
conciencia en el dueflo de la empresa sobre la dimensidon de los

impedimentos que debera enfrentar.
Cada una de las partes que componente este analisis son:

* Fortalezas: También conocidas como puntos fuertes, son aquellas
caracteristicas propias de la empresa, que favorecen el logro de los
objetivos planteados inicialmente por la misma.

* Oportunidades: Son las situaciones presentadas en el entorno de la
empresa que ayudan a lograr los objetivos planteados inicialmente.

* Debilidades: También llamadas puntos débiles, son las
caracteristicas de la empresa que le dificultan el logro de los
objetivos debido a obstaculos internos de la compaiiia.

* Amenazas. Son las situaciones que se presentan alrededor de la

empresa y que pueden afectar de forma negativa el logro de los

objetivos establecidos.
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Como era de esperarse, al finalizar el analisis FODA existe la posibilidad de
gue sea necesario revisar los objetivos iniciales y en el peor de los casos,

ajustarlos.

2.14 Bases legales

En cada proyecto se presentan una serie de regulaciones y obligaciones que

deben ser evaluadas por las empresas que ejecutaran el proyecto o por los

responsables de la implementacion de un nuevo emprendimiento. Previo al

desarrollo de un proyecto, este debe acatar las regulaciones y disposiciones

juridicas impuestas por el Estado venezolano, por lo que en la parte de estudios

legales hay que considerar las leyes o reglamentos que rigen el sector en el que

sera desarrollado el proyecto.

En este sentido, hay una serie de legislaciones que se destacan, estas son

mencionadas a continuacién:

Constitucion de la Republica Bolivariana de Venezuela (2009), la cual
garantiza la libre creacion de empresas en su articulo 112, el cual dicta lo
siguiente: “Todas las personas pueden dedicarse libremente a la actividad
econdmica de su preferencia, sin mas limitaciones que las previstas en esta
constitucidn y las que establezcan las leyes, por razones de desarrollo

humano...” (p. 23).

Ley de Impuesto Sobre la Renta ISLR (2007), en correspondencia con la
escala tributaria que concierna, segun la utilidad obtenida en el ejercicio del

emprendimiento.

Cédigo de Comercio de Venezuela (1955), es una ley que regula las

obligaciones de los comerciantes en todas las operaciones de indole

49



mercantil que lleven a cabo, ademas de otros actos de comercio, incluso

cuando estos sean ejecutados por personas que no sean comerciantes.

Ley Organica del Trabajo, los trabajadores y trabajadoras (2012), en la cual
se maneja la relacion laboral y el trema de contratacion de personal de

acuerdo a las disposiciones fijadas en la ley actual y vigente.

Codigo Urbano Tributario (2001), es una ley que se aplica en la regulacion
de tributos nacionales y a las relaciones juridicas que se desprenden de

ellos.

2.15 Definicién de términos

Ready to wear. Segun Ambrose y Harris (2008) es una expresion que
significa “listo para vestir". Se refiere a aquellas prendas de moda que son
producidas en serie, con patrones que son repetidos en funcién a la
demanda que tengan, por |o tanto es moda que se ve en la calle a diario y

gue posee diferentes calidades y precio. (p.12).

Bies, al: Para Ambrose y Harris (2008), es un corte practicado diagonal,
normalmente en un angulo de 45°, respecto a la trama del tejido. Las
prendas cortadas al bies suelen tener mas elasticidad y pueden parecer
mas suaves que las que estan cortadas al hilo a lo largo o

transversalmente. (p.32).

Calico: Los autores Ambrose y Harris (2008) la definen como una tela
basta y ligera de algodén crudo que se elabora utilizando una trama sencilla

y pocos hilos. El calicd suele estamparse con disefios con colores brillante,
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bien sea tifiéndolo o mediante estampacion por reserva. Debido a su precio

relativamente bajo, suele emplearse para confeccionar gasillas. (p.51).

Canesu: Es un tejido cortado que se cose sobre la parte superior de una
camisa, pantalones o falda. (Ambrose y Harris. 2008). EI canesu de las
camisas de calidad suele dividirse en dos para garantizar un buen ajuste
sobre los hombros. También se denomina canesu al tejido decorativo que
se une a la parte superior de una prenda alrededor del cuello y sobre los

hombros. (p.56).

Flapper: Es un vestido suelto, holgado, con poca forma y sin mangas, que
llega hasta la pantorrilla con un talle que baja hasta las caderas. (Ambrose
y Harris. 2008). Antiguamente, el vestido le daba mas libertad a las mujeres

para moverse cuando caminaban o bailaban. (p.119).

Glasilla. Es una prenda creada como prueba para el nuevo patron de un
diseflo, normalmente en material barato como tela de vichy o retor.
(Ambrose y Harris. 2008). Las glasillas le permiten al disefiador saber como
funciona y sienta un disefio, con lo que puede alterarlo y perfeccionarlo

antes de confeccionar la prenda acabada. (p. 131).

Look book. Ambrose y Harris (2008) lo definen como una publicacién con
estilos e ideas creativas conceptuales, influencias e inspiraciones. Los
disefiadores de moda utilizan los looks books para mostrar el tema y el

concepto de las colecciones de temporada. (p.158).

Prét-a-porter. Los autores Ambrose y Harris (2008) la definen como la ropa
de diseno que se vende en tallas estandares en lugar de hacerse a medida.
Es una expresidon francesa que significa ropa lista para llevar, o ropa de

confeccién, sacrifica el asiento perfecto y el exquisito acabado de la alte
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costura, es decir, de la creacion de prendas exclusivas, por un precio mas

economico y una mayor facilidad de compra. (p.201).
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CAPITULO Il

MARCO METODOLOGICO

Es la parte del trabajo que le dara un giro al proyecto de investigaciéon. En este
apartado se expone la forma en la que se realizara el estudio, cuales son los
pasos que se van a seguir y la metodologia que se empleara. Para los autores
Colas, Hernandez y Buendia (1997), “en la metodologia se definen dos planos

fundamentales, el general y el especial” (p.35).

3. Tipo de investigacion

El estudio presentado esta visualizado dentro del marco de la investigacion
aplicada, ya que se analiza el entorno interno y el externo de una marca de ropa
ready to wear en Venezuela, cuya finalidad es la de elaborar un plan de negocios
gue ayude a la mencionada compafia a posicionarse y mantenerse en el mercado

del disefio de moda a lo largo del tiempo.

La autora Landeau (2007), define el estudio aplicado como aquel encaminado a la
solucion de problemas practicos, cuyo aporte al conocimiento cientifico es
limitado. “Se utiliza para resolver problemas de cuya solucion depende el beneficio
de individuos o comunidades mediante la practica de alguna técnica particular’. (p.
55). La técnica en este caso es un plan de negocios para poder crear una marca

de ropa ready to wear.

Para complementar, el autor Sanchez (2000), expone que la investigacidon
aplicada de un proyecto factible es aquella cuyo objeto es “indagar sobre
necesidades asociadas a contextos internos y externos en una organizacién, para

proponer un proyecto que pueda generar un producto de utilidad”. (p. 25).
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3.1 Diseno de la investigacion

Para Fernandez, Hernandez y Baptista (2010), el disefio de la investigacidén “se

refiere al plan o estrategia concebida para obtener la informacidén que se desea’
(p. 120).

Esta investigacion muestra un diseio de tipo no experimental, ya que no se
manipularan las variables existentes de forma deliberada, lo que quiere decir que
se observan los fendbmenos como se desarrollan en su contexto natural
(Hernandez, 2003). Este trabajo sera desarrollado dentro de este disero, debido a
que se espera conocer las percepciones del mercado venezolano, sin tener que

alterar o cambiar ninguna variable presente en este contexto.

3.2 Unidad de analisis

La unidad de analisis se refiere a la caracteristica principal que sera punto focal
del estudio, en este caso particular, es necesario que se realice un analisis de

dicho plan dentro de dos perspectivas importantes:

La primera es analizar el proyecto del lanzamiento de la marca de ropa ready to
wear en la ciudad de Caracas, ya que es transcendental que se definan las
caracteristicas generales de la compania, cuales son sus fortalezas, amenazas,
debilidades y oportunidades y objetivos estratégicos, para que de esta forma, se
puedan llevar a cabo las estrategias apropiadas para poder entrar en el mercado

que se espera.

La segunda es estudiar en ambiente externo que rodea a la empresa, esto es,
otras comparias de ropa presentes en la ciudad de Caracas, quiénes son sus
clientes, otros competidores y sus proveedores, para poder aprovechar todas las

oportunidades presentes en este entorno y poder enfrentar a las amenazas que
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puedan afectar este negocio y su correcto desempefio. También se espera poder
contar con esta informacién referencial para poder llevar a cabo un plan
econdémico financiero y un plan de marketing que mejore las oportunidades de

este plan de negocios.

3.3 Poblacién y muestra

La poblacidn, segun Selltiz (1994), es el “conjunto de todos los casos que
concuerdan con una serie de especificaciones”, (p. 53), es decir, se trata el

conjunto total de los diferentes elementos objeto del estudio.

Por otra parte, la muestra es un sub grupo de la poblacidn que ha de ser
representativo, y que debe extraerse cuando no es posible medir a cada una de

las unidades de la poblacion. (Sudman, 1996).

Para Hernandez, Fernandez y Baptista (2010), el muestreo “es un tdpico
sumamente importante en los modelos mixtos de investigaciéon y tradicionalmente
se ha clasificado en dos tipos principales”, (p.580). Estos tipos son los
probabilisticos, el cual implica escoger de forma aleatoria casos o unidades de una
poblacién que puedan ser representativos; y los no probabilisticos, que son
guiados por uno a mas fines mas que por ciertas técnicas estadisticas que

persiguen representatividad (p.580).

En este caso, la muestra sera probabilistica, debido a que todos los elementos

tienen las mismas posibilidades de ser elegidos.

En este trabajo de grado, se trabajara la poblacién con un target femenino, que

sera definido a continuacion:

* Demografico: Mujeres con edades comprendidas entre 18 a 35 afos, cuyo

nivel socioecondmico es medio.
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* Psicogréafico: Las clientes de Un Gato en la Azotea son mujeres divertidas,
espontaneas, que sienten amor por la moda pero esto no define su estilo de

vida, les gusta salir a divertirse y verse bien.

La muestra por su parte, ademas de tener las caracteristicas definidas
previamente, sera escogida a través de encuestas realizadas mediante la
herramienta “Formularios de Google”. Estas seran enviadas a mujeres con las
edades mencionadas anteriormente (18 a 35 anos). Se elige esta técnica ya que
ofrece gréficos, la posibilidad de dar respuestas de forma sencilla, son mas
rapidas y pueden ser respondidas desde la comodidad del hogar de casa
miembro de la poblacidén estudiada. Esta muestra es probabilistica y se hicieron
mas de 100 entrevistas estructuradas que le permitieron a los involucrados

responder de forma precisa.

3.4 Técnicas de e instrumentos recoleccion de datos

Hérnandez, Fernandez y Baptista (2010), definen la recoleccion de datos como la
situacién en la que el investigador debera decidir sobre los tipos especificos de los
datos cualitativos y cuantitativos con los que trabajara, que habran de ser
recolectados, esto se prefigura y plasma en la propuesta, aunque se sabe que en
el caso de los datos “CUAL no puede precisarse de antemano cuantos datos y

casos se recabaran”. (p. 582).

A continuacion, se muestra una tabla elaborada por Creswell (2009), en la cual

facilita la visualizacion de lo expresado previamente:

Tabla 1. Tabla de los tipos de datos en la investigacién y los analisis que deben ser realizados.
Fuente: Hernandez, Fernandez, Baptista (2010)
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Dates y andlisis cuantitativos
* Predaterminados.

« Estandarizados.

« Medibles u observables.

» Preguntas cerradas.

« Relativos a aclitudes y/o

(asempeno, observacionales.

« Resumidos en una matriz de
datos numeéricos.

« Analisis estadistico.

« Inferpretacion estadistica.

Dates y andlisis micdos
« Tanto predeterminados como emergentes.

« Tanto estandarizades come no estandari-
23d0s.

« Tanto medibles u observables como
inferidos y extraldos del lenguaje verbal, no
verbal y escrito de participantes.

« Preguntas cerradasy abiertas.

» Formas miltiples de datos obtenidos de
todas 1as pesibilidades.

+ Resumidos en matrices de datos numéricos
y bases de datos audiovisuales y de texto.

« Analisis estadisticay de textos e imagen {y
combinados).

« Interpretacion a traves de cruzar y/o mez-
clar 1as bases de datos.

Datos y andlisis cualitatives
« Emergentes.

+ No estandarizados.

« Inferidos y extraldos del lenguaje
verbal, no verbal y escrito de partici-
pantes.

o Preguntas abiertas y cerradas.

o Producto de enfrevistas, observacionas,
documentos y datos audiovisuales.

« Resumidos en bases de datos audiovi-
suales y de texto.

o Analisis de textes y elementos audio-
visuales.

« Interpretacién de categorfas, temasy
patrones.

Para recolectar la informacién necesaria que sera utilizada en este proyecto, se
emplearon cuatro técnicas importantes: la revision bibliografica, la entrevista

estructurada, las encuestas y juicio de expertos.

Para Arias (1999), la revision bibliografica o documental es aquella que se basa en
la obtencion y analisis de datos provenientes de materiales impresos y otro tipo de
documentos. (p.45). La bibliografia consultada hasta ahora ha estado basada en
los procesos de la moda en Venezuela, consulta a libros sobre temas de fashion
en el pais, ventas de productos y los procesos de planificaciéon de negocios en el
tema de textiles especificamente.

Por otro lado, para Kerlinger (2001) la entrevista es una confrontacion
interpersonal, en la cual una persona le formula a otra, preguntas cuyo fin es

conseguir contestaciones relacionadas con el problema de la investigacion (p.34).
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Es mediante esta técnica que se pretenden atacar ciertas variables respecto al

tema,

entre ellas, aclarar todo lo relacionado a temas de compra, venta y

comercializacion de productos, ademas de las necesidades que buscan las

posibles clientas en cuanto a vestuario. Las entrevistas seran realizadas, a

disefiadores y orfebres que tengan marcas de ropa exitosas en el pais.

Por otra parte, el autor Sabino (2004), define la entrevista de tipo no estructurada

como.

“Aquella que posee la ventaja de permitir un didlogo mas profundo y rico, de
presentar los hechos en toda su complejidad, captando no solo las
respuestas a los temas elegidos, sino también las actitudes, valores vy
formas de pensar de los entrevistados, a veces inaccesibles por otras vias”.

(0.23).

Para desarrollar la entrevista se tomaran en cuenta algunos criterios, entre ellos

los siguientes, de acuerdo a la muestra establecida:

Posibles clientes, muestra de mujeres entre 18 y 35 anos: definir qué
les gusta, qué necesitan y qué cantidad estaran dispuestas a pagar por un
producto que realmente cubra sus necesidades. Asimismo, determinar qué
modelos prefieren usar, los colores que le gustan a la mayoria, las telas

mas usadas por ellas y los estampados que prefieren llevar.

Disefladores y orfebres con marcas establecidas: determinar sus
técnicas de comercializar sus productos, estudiar metodologia de sus
campafas, descubrir sus métodos de trabajo. Para seleccionar a estos
entrevistados, se tomaran en cuenta otros criterios, como la popularidad de
la empresa que presiden, los afos de experiencia en el mercado
venezolano y el reconocimiento que poseen en el ambito nacional respecto

a la seriedad de sus negocios.

58



Finalmente, para analizar y organizar el materia recopilado, se siguieron otros
razonamientos, como escoger las respuestas mas relevantes y frescas sobre el
tema, la veracidad de las mismas, la forma en la que respondio cada uno de los
entrevistados, el tiempo que demoraron en dar sus opiniones y la posicién que
ocupan en el mercado nacional (en caso de los disefadores y orfebres, no aplica

para posibles clientes).

Asimismo, sera realizada una encuesta, que segun Grasso (2006):

‘La encuesta es un método de investigacion importante. Esta importancia
no deriva precisamente de hecho de que sea utilizada en tantos estudios de
marketing (comercial y politico), sino de sus potenciales contribuciones a
desarrollo del conocimiento propio de distintas ciencias sociales, como la
psicologia social, la sociologia, la demografia, las ciencias econdmicas, las
ciencias politicas, entre otros”. (p. 13).

Ademas de esto, es importante destacar que las encuestas sirven principalmente,
para realizar estudios descriptivos y exploratorios, ademas de otros de tipo
explicativos, correlaciénales y en estudios de evaluacion de proyectos, aunque en
estos casos su uso no solo consiste en solicitar opiniones sobre las relaciones

entre las variables o explicaciones de un fenémeno.

Al mismo tiempo se realizara un juicio de expertos, que seguin la Universidad
Politécnica de Madrid, se trata de "“una aproximacion cualitativa que busca
encontrar cierto consenso entre la opinién de un conjunto de expertos en el tema
en cuestion”. (p.15). esto es, se trata de invitar a los especialistas en el tema
tratado, para que asignen una puntuacion a cada una de sus afirmaciones. Una
vez hecho esto, se procede a reenviar las afirmaciones de cada experto
entrevistado, con el fin de saber si seria o no conveniente modificar algunas de
sus afirmaciones, para acercarse a la media buscada o si por el contrario, desean
dejarlas tal como estan. “Este proceso iterativo conduce a consensos interesantes,

que a menudo arrojan resultados sdélidos para la investigacion”. (p.15).
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3.5 Procedimiento por objetivos

En el siguiente punto, se describiran cada uno de los procedimientos que seran

empleados para llevar a cabo cada uno de los objetivos especificos definidos en

esta investigacién, cuya culminacion exitosa permitira presentar un plan de

negocios para el lanzamiento de una linea de ropa ready fo wear en la ciudad de

Caracas.

6.1 Establecer acta constitutiva de la marca de ropa ready to wear.

Realizar un alcance preliminar del proyecto, en el cual se realice de forma
destacada el objetivo principal del proyecto en si, el cual es el lanzamiento

de una linea de ropa ready to wear en la ciudad de Caracas.

Realizar los procedimientos legales para desarrollar la empresa, que
incluyan la solicitud y reserva del nombre, introducir el documento
constitutivo en el registro, calcular el monto a pagar por la inscripcién y e
pago al fisco nacional, realizar los pagos por derechos de registro y firma
del mismo, efectuar la publicacion en el registro mercantil, realizar el
registro Unico de informacién fiscal (RIF), obtener los libros de contabilidad
para sellar y foliar en el registro, solicitar conformidad de uso en ingenieria
municipal y cuerpo de bomberos y obtener patente de industria y comercio

en la alcaldia.

6.2 Establecer la cultura organizacional de la marca.

Definir mision de la empresa.

Definir vision de la marca de ropa.

Definir los valores por lo que se regira la compania.
Establecer los colores que representaran la marca de ropa.
Disefiar el logo que distinguira a la empresa.

Desarrollar manual corporativo.
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6.3 Realizar un estudio de mercado para ejecutar el proyecto.

* Establecer los lineamientos generales que incluyan la descripcion del

producto, caracteristicas y usos.
* Establecer la demanda del producto.
* Estudiar la oferta del producto.
* Llevar a cabo la formacion del precio.

* Establecer los canales de comercializacién.

6.4 Definir los reguerimientos técnicos para la creacién de la marca de ropa.

* Realizar el cronograma de la proyeccion.

* Desarrollar la localizacion del proyecto.

* Llevar a cabo la infraestructura de servicios.

* Especificar las tecnologias a utilizar.

* Definir los procesos de produccion.

» Estudiar los desechos y pérdidas del proceso.
* Llevar a cabo un control de calidad.

* Establecer el volumen de ocupacion.

* Estudiar la capacidad instalada y utilizada.

6.5 Definir estrategias de negocios para la empresa.

» Establecer cuales seran las estrategias que se llevaran a cabo para que la
empresa sea exitosa y logre las ventas esperadas, ademas de posicionarse

en el mercado venezolano como una de las mas estables del mismo.

3.6 Fases por objetivos

A continuacion son descritas las fases que seran desarrolladas para realizar el

plan de negocios para el lanzamiento de una linea de ropa en la ciudad de

Caracas.
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« Etapa I. Investigacidén: En esta etapa se levantara toda la informacidén que

se necesita para iniciar el proyecto, se estudiara el mercado y se buscaran
puntos de comparacidn para poder tener referencias al momento de
desarrollar el trabajo. La investigacion sera principalmente con ayuda de
referencias bibliograficas, internet y libros, ademas de otras publicaciones
impresas como periédicos y revistas de investigacion.

» Etapa ll. Desarrollo: En esta segunda etapa se llevaran a cabo las técnicas

obtenidas luego del proceso de investigacion. Una vez que se alcance la
solucion al planteamiento del problema, se procedera a crear un plan de

negocios para llevar a cabo el lanzamiento de la linea de ropa.

3.7 Operacionalizacion de los objetivos

Es el procedimiento por el cual son precisados indicios y dimensiones, o inclusc
las sinergias de los eventos. Esto le da la oportunidad al investigador de medir la

intensidad y la presencia de los eventos realizados.

Tabla 2. Matriz de operacionalizacién de los objetivos
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Evento Sinergias Indicios Indicadores Instrumentos Fuentes
-Requisitos -Permisos -Leyes de la
requeridos necesarios Republica
Establecer por. . las | establecidos Bolivariana de
acta legislaciones | por la ley. Venezuela.
constitutiva | Vigentes. b o5 -Revision Entidad
de la marca ocumento documental a | “ENti a.es
de ropa -%eyes que Iegales. través de res.p.ectlvas para la
rijan el sector | necesarios. fuent solicitud de
ready to dond uentes )
wear onae se . secundarias. Permisos.
. llevara a | -Solvencias.
cabo el
proyecto.
Formular un _— i i
plan de -Misidn. -Estgdlos -Referencias de
negocios para Vision prewos. para otras empresa de
el lanzamiento deter.mma'r la moda ' ya
de una marca Valores. co’Ior|metr|§ ; establecidas.
mas apropiada
de ropa ready | Establecer prop L
to wear en la -Logo de la | P@ra la ibros
udad d la cultura empresa empresa especializados  en
ciudad de 720 . :
. : organizacio P cultura
araca S .
naldela _Colores -Disefio organizacional.
marca. i A fi
corporativos. | grafico
pertinente
para elaborar
ilustraciones
de la marca.
-Inversién -Qué -Datos de los
total. productos estudios de mercado
seran y técnico.
Reall o comercializado Emoleo de |
eacljz'ardun Depreciacion | ¢ y qué ; mp €0 ) € Ia
estudiode |y servicios seran ebcmca e la
izacié . . acién.
mercado amortizacion. | ofecidos junto observacio
para a ellos ,
ejecutarel | -Nomina. ' -Comparacién
proyecto. . -Target que se | Y estudio de
-Inventario . datos
quiere atacar. )
de la obtenidos a
mercancia. | .Estudio de la | través de
oferta y Ila | revision
-GaSto's' de demanda bibliogréfica.
operacion.
presente en el
-Capital ~de | mercado
trabajo. nacional.
Fijar precios.
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-Resultados. | Identificar los
potenciales
competidores.
-Cronograma | -Revisar la -Revision
de disponibilidad documental basada
proyeccion. de los en fuentes
o servicios que secundarias.
Localizacion. | geran _Revisién
Definir los necesarios documental a
requerimien ara la | través e
q’ . Infraestructur p - d
tos técnicos a de instalacién vy | fuentes
parala - puesta en | secundarias.
., servicios
creacion de ) marcha del
requerida.
la marca de proyecto
ropa. -Tecnologia actual.
a utilizar. L
-Pérdidas
-Desechos y relacionadas
pérdidas en | on €l tipo de
el proceso | Negoclo.
de la
( . -Estructura
mercancia). .
organizativa vy
Volumen de | Ventas.
ocupacion.
-Capacidad
instalada vy
utilizada.
Definir -Estrategias Documentacion  de
estrategias | que seran temas relacionados
de empleadas Analisis  del al proyecto actual.
negocios para llevar a . i i
-Metodologia investigador.
parala cabo el q fi6n del
empresa. proyecto y .e gestion ae
lograr tiempo.
Ip°s'°'°“ar 8 | .Metodologfa
a empresa | 4o g gestion
como una de | 4o empresas,
las
principales
en el pais.
Elaborar un | -Proyecto
plan de constitutivo -Analisis  del
negocios para llevar a investigador.
para el cabo el plan
lanzamient | de negocios
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odela de la marca

linea de de ropa
ropa. ready to
wear.

3.8 Estructura desagregada de trabajo

Este punto servira para presentar la estructura desagregada de trabajo, en la cual

se dara respuesta al problema principal plateado en la investigacidén actual.
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3.9 Aspectos éticos

Los aspecto éticos y de conductas que seran considerados para desarrollar este
trabajo de investigacion, son los que estan enmarcados en las mas propicias
practicas para la gerencia efectiva de proyectos, por lo que asumieron los
lineamientos que estan establecidos en el Cédigo de Etica y Conducta Profesional
de los miembros del Project Management Institute (PMI 2013), en el cual se
destacan la normativa que dicta que los profesionales dedicados a la gerencia de

proyectos, deben estar comprometidos a lo siguiente:

* Aceptar todas y cada una de las responsabilidades que conllevan sus

acciones.

* Alentar a otros profesionales para que actiuen de una forma profesional y
ética, incluso siguiendo los valores de la sociedad.

* Practicar constantemente la honestidad y la justicia.

» Estar en la busqueda continua de mejorar sus aptitudes profesionales.

* Mantener altos sus niveles de conducta profesional e integra.

Asimismo, en la elaboracion de este plan de negocios, se respetd siempre el
derecho de autor de cada uno de los empleados para llevar a cabo este trabajo,

asimismo como las normas que han sido estipuladas para regir dicha
investigacion.
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3.10 Cronograma

CRONOGRAMA GENERAL POR FASES
Id EDT  Nombre de tarea Duracion Comienzo |310ct16 [21nov16  |12dic16 [02 ene 17 23 ene 17 13feb"17 | 06 mar 17
e ) 24!01!o9|17laslosl111”1_9__127 04 12 20 28 o5 13 21 o1 ] 09| 17
11 GATO EN LA AZOTEA 88 dias 09-11-16 5 1
2 11 Fase 1 16 dias 09-11-16
3 111 CONFORMACION DE LA EMPRESA 16 dias 09-11-16
4 1111 ELABORACION DEL DOCUMENTO 3 dias 09-11-16
5 1112 REGISTRO DE DOCUMENTO 2 dias 14-11-16
6 1113 APARTADO DEL NOMBRE 2 dias 16-11-16
7 1114 LA FIRMA DEL DOCUMENTO 1 dia 18-11-16
8 1.1.15 PAGO DE IMPUESTO 2 dias 21-11-16
9 1116 REGISTRO EN EL SENIAT 1dia 23-11-16
10~1.1.1.7 INSCRIPCION INCE 1dia 24-11-16
1M1 1.1.1.8 INSCRIPCION DE BANAVIH 1dia 25-11-16
12 1.1.1.9 INSCRIPCION EN EL SEGURO SOCIAL 1 dia 28-11-16
13 11110 CUENTA BANCARIA 1 dia 29-11-16
14 11111 FINALIZACION DE LA 1dfa 30-11-16
CONFORMACION DE LA EMPRESA
15 1.2 Fase 2 52 dias 21-11-16
16 [1.2.1 CULTURA ORGANIZACIONAL 12 dias 21-11-16 1
17 1.2.1.1 CONTRATACION DEL DISENADOR 1 dia 21-11-16 Y
18 1.2.1.2 CREACION DE LA IMAGEN 1 dia 22-11-16
19 1.21.3 PRESENTACION AVANCES 3 dias 23-11-16
20 1.2.1.3. REUNIONES 1 1dia 23-11-16
| 21 1.2.13. REUNIONES 2 1dia 24-11-16
22 1.2.13: REUNIONES 3 1 dia 25-11-16
23 12.1.4 CULMINACION DE LA IMAGEN 2 dias 28-11-16
-_Z‘i 1.2.15 MANUAL DE OPERACIONES 2 dias 01-12-16
|25 1216 DESCRIPCION DEL PERFIL DEL 2 dias 05-12-16
PERSONAL
26 1.2.2 ESTUDIO DE MERCADO 12 dias 07-12-16 i"_
27 1.2.21 DESCRIPCION DEL PRODUCTO 2 dias 07-12-16
28 11.2.2.2 DEMANDA 2 dias 09-12-16 - L
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30
kL
32
i3
34
35
k1
37
38
9

4
42

a5
a6
a7

A4

REBR 2R

EDT lNombre de tarea DusaciGe
12.23 OFERTA DEL PRODJCTO 2 dias
1.2.24 ME3ICADD POTENCIAL 2 dias
']1.2.2.5 FORMAC ON DELPRECIO 2 dias
226 CANAL DE COMERCIALIZACION 2 dias
1.2.3 ESTUDIO TECNICO 16 dfas
1231 CRONOGRAMA DE PROYECCON  1dia
12.3.2 LOCAL ZAC ON DEL PROYECTO 3 dias
1223 IN=RAESTRJCTURA SERVIC O 1dia
12.34 TECNO.OG'A UTILIZADA 2 dias
1225 PROCESOS D5 PRODUCCION 3 dias
1236 DESECHOS Y ®ERDIDA D=L PROCESO 2 dias
12.3.7 CONTRO. DEL CALIDAD 2 dias
1.2.38 WOLUMEN DE OCUPACION 2 dias
f“'“ ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO 22 dias
11.2.4.1 ELEMEZNTOS INFRAESTRUCTURAY 1 dia
ESTRJCTURA
1.2.4.2 MAQUINARIA Y EQUIPD DE 1dia
PRODJCCION
1243 ESTJDIOS ¥ PROYECTOS 5 dias
|1.2.4_4 INVERSION TOTAL 5 dias
1245 DEPRECIAC ON Y AMORTIZACION 1 dia
1.2.4.6 NOM Na 3 dias
1247 MATERIA P MA 1 dia
1.2.4.8 INGRESOS OPERACIONALES 1dia
1.2.4.9 GASTOS DE FABRICACION 1dia
1.2.4.1C ESTADO DE RESULTADD 1dia
1.2.4.11 CAPITAL DE TRABA.O 1dia
1.2.4.1: FLJIO DZ FONDOS 1dia
1.2.5 DEFINIR ESTRATEGIAS DE NEGOCIOS 2 dias

CRONOGRAMA GEMNERAL POR FASES

COMIETZE I3t oct 16 21 rov 16

Ml w17 B

17

13-12-16
15-12-16
19-12-16
21-12-16
09-12-16
09-12-16
12-12-16
15-12-16
16-12-16
20-12-16
23-12-16

27-12-16
29-12-16
02-01-17

02-01-17

03-01-17

04-01-17
11-01-17
18-01-17

19-01-17
24-01-17
25-01-17
26-01-17
27-01-17
30-01-17
31-01-17
03-01-17
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CRONQGRAM A GENERAL POR FASES

&IK}

lEDT INombre de tarea Duracién  Comienzo latoct16  121novis 12de 16 [2ene 17 |#3pne7 l 1317 S ma 17
24 lpt los g 25 g8 11 w8 2rl  jyplal 1Bilaylor|oe!y
1.2.5.1 ANALISIS DOFA 1 dia 03-01-17
1.2.5.2 DETEIMINAR _A ESTRATEG A 1 dia 04-01-17
1.3 Fase 3 47 dias 05-01-17 ]
1.3.1 PLAN DE NEGOCIOS LANZAMIENTO 47 dias 05-01-17 1
DE ROPA
13.11 ELABDRAC ON DE CAMPARA 15 dias 05-01-17
1.3.1.2 LANZAMIENTO DE RZDES SOC ALES 2 dias 26-01-17
1.3.1.3 GIRA DE MEDIDS 30 das 30-01-17 L -L
2 LANZAMIENTOQ 1 dia 13-03-17

Figura 7. Cronograma de trabajo
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3.11 Recursos

En el siguiente agregado son expuestos los recursos que se consideran
necesarios para poder llevar a cabo el presente trabajo de investigacion, los
cuales serviran de respaldo para el desarrollo del mismo y de esta forma, poder
proceder a responder el problema planteado.

Tabla 2. Matriz de recursos de investigacion. HH son las horas hombre, CU es cada unoy UC
son las unidades de crédito.

Descripcion Unidad Cantidad Costo unitario Total
(Bs.F)

Asesor del HH 30 200,00 6.000,00

TEG

Seminario uc 01 8.652,00 8.652,00

TEG

Asesor HH 20 400,00 8.000,00

juridico

Experto en HH 20 200,00 4.000,00

Gerencia de

Proyectos

Servicio de Mes 05 325,44 1.627,2

telefonia e

internet

Servicio  de CuU 01 10.000,00 10.000,00

papeleria

Investigador HH 100 500,00 50.000,00

del proyecto

Servicio de CuU 80 300,00 24.000,00

impresion

Total Bs.F 110.652,00




Se debe acotar que los precios expresados en la tabla para los productos como
papeleria e impresion, y servicios como internet y telefonia, han sido los

precios establecidos durante los meses Agosto y Septiembre del afio 2016.

Es importante destacar que el costo de inscripcién del Seminario para el trabajo
especial de grado, fue calculado en base a la matricula de postgrado del afio
academico 2015-2016 de la Universidad Catoélica Andrés Bello, en su sede en

Montalban.

También se debe acotar que, aunque estén colocados los costos de los
profesionales que participan en el desarrollo de este trabajo investigativo, esto

no significa que estén reclamando algun tipo de pago por sus servicios.
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CAPITULO IV

VENTANA DE MERCADO

En este capitulo se muestran las caracteristicas de los consumidores y del
producto que se espera crear a través del desarrollo de este proyecto de
investigacion. Esto incluye el estudio de los canales de comercializacién, la
definicion del precio, las caracteristicas de los consumidores y los métodos de

promocion.

4, Caracteristicas de los productos y servicios

* Productos: prendas de vestir para el target femenino, que incluya (entre
otros) jeans, shorts camisas, franelas blazer, chaquetas, faldas vy

vestidos.

» Servicios: ofrecer productos de calidad, que satisfagan las necesidades
de las consumidoras venezolanas. Al momento de comprar, brindar una
atencion personalizada, de calidad y dedicada al cliente. Ofrecerles
ayuda al momento de elegir prendas, bien sea por las ventas en la web
0 a través de las redes sociales. Cuando se trate de la ropa distribuida
en tiendas de disefo nacional, dejar un manual de atencién a los
clientes que compren prendas de Un gato en la Azotea. Se busca que el
cliente sienta a la marca como una de sus mejores amigas, que la haga
sentirse bella y bien recibida y que fomente su deseo de volver a

comprar con la firma.

4.1 Caracteristicas del mercado

El disefio de ropa ready to wear en Venezuela se ha visto disminuido a lo
largo de los afos debido al incremento de los costos en la materia primay a

las pocas ventanas de ventas de productos.
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El mercado venezolano, en lo que respecta a la moda, ha mostrado un
incremento en el consumo de este &mbito, ya que las grandes firmas por
departamentos han tenido un aumento en sus costos, por lo que las

personas se han visto en la necesidad de optar por otro tipo de propuesta.

Es debido a esto que comienzan a surgir disefiadores venezolanos vy
tiendas de ropa ya en el mercado, que promueven este tipo de diserio, en

las cuales se encuentran precios un poco més accesibles a los presentes.

Sin embargo, los precios aun no son los esperados por los consumidores
venezolanos quienes debido a la crisis actual han tenido que poner en
segundo plano la vestimenta para poder comprar alimentos. Por ello se
persiguen los mejores precios de materia prima, para ofrecer un producto

final mas accesible al bolsillo de los consumidores nacionales.

4.2 Caracteristicas del consumidor

En mayo del 2015, Datanalisis realizé el Foro Tendencias del Consumidor
Venezolano 2015 en las instalaciones del Eurobuilding Hotel & Suites, en el
que compartieron informacién importante sobre las caracteristicas
socioecondmicas psicograficas y demograficas del consumidor criollo, asi
como cuales son las variables gque inciden de forma directa en los niveles de

consumo en el pais.

El ponente Luis Vicente Leén afirmé que la frecuencia con la cual las
personas compran, es hasta dos veces mayor en comparacion a las del afo
2014, e indicd que este consumo se debe a las expectativas racionales que
el consumidor posee para tratar de protegerse: “si el consumidor cree que
los precios aumentaran, va a comprar a pesar de que los precios estén
altos”. (datanalisis.com. 2015). Esta situaciéon se ha mantenido incluso en el

primer trimestre del 2016.




Respecto a las caracteristicas del consumidor del futuro, el ponente Carlos
Jiménez situdé al consumidor en los tiempos entre 2020 y 2030, de los cuales
afirmé “los consumidores del futuro seran mas longevos, conectados a los
medios electronicos” (datanalisis.com. 2015). Asimismo, Jiménez afirmé que en
el futuro los recursos naturales empleados en los productos seran mas
apreciados por los consumidores, debido a que estos seran cada vez mas
escasos por lo que invitd a las empresas a ser mas sustentables e indico
cudles seran las tecnologias mas destacadas: impresion en 3D, uso de la

robética, dispositivos corporales e internet de las cosas.

Tomando en cuenta los estudios previos, se establece que las caracteristicas
de las consumidoras de la ropa ready to wear de Un gato en la Azotea, seran
mujeres con edades comprendidas entre los 18 y 35 afios de edad, cuyo nivel
socioecondmico es medio. También son mujeres divertidas, espontaneas, que
sienten amor por la moda pero esto no define su estilo de vida, les gusta salir a

divertirse y verse bien.

4.3 Formacion del precio

El método principal para realizar la fijacion del precio es a través del desarrollo
de un analisis de precio de mercado de los productos de la competencia, que
irdn desde el monto minimo hasta el maximo de los productos que estos

ofrezcan.

Asimismo, se incluye la propuesta ofrecida por Blanco (2010), en el que afirma
‘el Unico precio del que podra hacer uso el empresario al evaluar su proyecto
es el que obtenga libremente del mercado” (p. 42). El autor explica que la
formacion del precio se basa en dos funciones principales que son las que lo

determinan estas seran la oferta y la demanda.

4.4 Canales de comercializacion

Los canales de comercializacion que seran empleados son los siguientes:
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Distribucion directa a través de la pagina web de la empresa, en la cual
los clientes podran escoger la talla, el modelo y el color requerido,
cancelar a través de la misma y luego recibir su paquete, el cual sera
enviado por Zoom. El costo sera asumido por la comparia Un gato en la
Azotea, como parte de su estrategia de marketing para lograr mayor
fidelidad en sus clientas. Cabe destacar que se logré previamente un
acuerdo con la compafiia Zoom en el que le ofrece a Un gato en la

Azotea descuentos especiales por cada 10 productos enviados.

Ventas directas al consumidor final a través de las redes sociales de la
empresa, especialmente Instagram o Facebook, en las cuales
diariamente se mostrara la oferta de la empresa y seran ofrecidos los
precios de los productos en venta a través de mensajes directos, para
que las consumidoras no vean el (posible) cambio de precios generados

por la inflacién actual.

Ventas indirectas a través a tiendas aliadas que apoyan el talento
nacional, como Ajabu, Michelle Couture, Sugar, Toronja Moda y Talento
Moda, el cual se realizard a consignacidén. Esto es, las prendas seran
llevadas a estos establecimientos, quienes ofreceran los productos en

sus vitrinas.

4.5 Plaza

Un gato en la Azotea no contara con un lugar fijo de ventas, ya que inicialmente

se busca ganar la confianza de las clientas para luego estudiar la posibilidad de

establecerse en un local comercial, (cuyo disefio sera presentado en este

proyecto para su posible y posterior uso). La plaza de venta sera a través de

compradores mayoristas y tiendas retail, para que se le haga mas facil al

cliente ubicar la marca, ya que la mayoria de estos compradores tienen locales

ubicados en los principales centros comerciales del pais. Estos son:

Ajabu: Centro Comercial Plaza Las Americas.

Michelle Couture: Centro Comercial Toldén.
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Sugar: Centro Comercial Santa Fe.

Talento Moda: Centro Comercial Tolon y Centro Comercial Paseo El
Hatillo.

Toronja Moda: CC Lider, nivel California.

4.6 Promocion

Las ventas de la linea de ropa ready to wear Un Gato en la Azotea seran

promovidas a través de !os siguientes métodos de mercadeo:

Sorteos a través de las redes sociales para promover la marca. Segun
datos de Datanalisis (datanalisis.com. 20186), las redes sociales son el
primer medio de ventas de las marcas de ropa en Venezuela, por lo que
se hara un sorteo al mes para ganar mas clientes. Segun este ente, por
cada participante en el sorteo, la marca gana entre 10 a 20 nuevos
seguidores, de los cuales en promedio, cinco compran productos de la

empresa a lo largo del afo.

Modelos innovadores que no se ven comunmente en el pais, que es lo
que los clientes que la empresa busca ganar, que ademas tengan
precios accesibles y sean elaborados con materiales eco amigables, lo

que también le da un plus a la firma.

Publicidad a través de las principales revistas del pais, como
Variedades Ok Venezuela y Hola Venezuela. También se estipula una
inversion en publicidad a través de redes sociales de las principales
fashion bloggers y actrices o cantantes del pais, quienes movilizan miles

de seguidores cada vez que mencionan una marca.

Atencién rapida, eficaz y personalizada a los clientes que busquen
informacidén sobre los productos de Un Gato en la Azotea. Por cada
consulta que realicen, se estipula un tiempo de respuesta minimo de 10

minutos para darles la informacidén que buscan.
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4.7 Productores del bien o servicio

En Venezuela, hay una amplia gama de disefiadores de ropa ready to wear,
aunque la cantidad de prendas que ofrecen no es demasiado amplia. Es por
ello que la empresa buscara seleccionar una cartera de proveedores de
servicios que estén cerca de Caracas, que no sean muy conocidos y cuyos
precios estén dentro del marco estipulado en la inversion principal del proyecto,
por lo que se espera lograr que al comprar mas materia prima, como telas,
hilos y agujas, los precios vayan disminuyendo. Las empresas seleccionadas
debido a sus precios y calidad de servicios son las siguientes: Tramas
Venezuela Franelatex Valencia, G and G Sport War S.A, Polytex Maracay y

Corporacion Brasil.
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CAPITULO V

DESARROLLO Y RESULTADOS

Para llevar a cabo este proyecto, se tomé como base toda la investigacion
previa de bases tedricas expuestas en el marco metodologico. Asimismo, en
este capitulo se presenta el analisis de los resultados obtenidos y se desarrolla
el contenido planteado previamente para la elaboracion de un plan de negocios

para el lanzamieno de una linea de ropa ready to wear, llamada Un gato en la
Azotea C A

5. Marco institucional

Son aquellos aspectos administrativos en los que se define el marco para el

correcto funcionamiento de la empresa.

5.1 Caracteristicas generales del proyecto de la empresa

Un gato en la Azotea C.A es una empresa que inicié hace cinco afos (afo
2011) con el lanzamiento de una pagina web dedicada a la moda, en |la cual se
elaboraban entrevistas a marcas de disefio nacional, se hacian visitas guiadas
a los talleres de disenadores y se resefigban todo tipo de proyectos

relacionados a la moda.

Esta experiencia dio paso a una fascinacion por la confeccidn de prendas, que
también surgio por la necesidad de un mercado practicamente huérfano en el
pais, ya que Venezuela no cuenta con una propuesta variada de tiendas de

ropa, cuya elaboracion sea 100% nacional.

A continuacién, se presentan imagenes para describir graficamente como era la

propuesta de la pagina web.
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Figura 7. Pantalla de inicio de la web un gato en la Azotea

NGO

.

Facebouk Teiner Iviagum
Lol . O3 oG oM
. . el Y o

> Cromoforo: Arve con sniido ¢~ LLITHOS FOST

. /

R L

Camsline Herrera v of presc

mayor

Una firma que se inpira e su entornc, e wkor ¥ s texturm
NuPrYORErae GANGO w0 ¢ BLAZD B MY G PRI AT I Ul unsl
WRADEE MACS GUE TPEIMEnTE e NECE QUEHET "B M (858 AN $O0
28 BOTOQN S8 Pt £ 8D +2Z N0 VNGO 3 MEtIanet BOIC 08 OO

/8100 & contaried sobre Crometere una frma que Plerveery DeIss L0
W AR £ A PR - A DA AR AR n W e

Figura 8. Pantalla de inicio de la web un gato en la Azotea
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5.2 Objeto de la empresa

Un gato en la Azotea C.A tiene como objetivo principal ofrecer productos de
calidad, a precios accesibles, con modelos modernos, que se adapten a las
necesidades del mercado, comodos, practicos y faciles de combinar con
cualquier prenda de !a firma, o incluso de otra marca. Aunado a esto, la
empresa busca, mediante la integracion de criterios ambientales y sociales
de su modelo de negocio, promover el desarrollo sostenible de Un gato en

la Azotea C.A dentro del entorno y la sociedad en la que se desenvuelve.

5.2.1 Objetivos estratégicos

e Ofrecer productos de calidad, a bajos precios y de facil acceso.
e Crear un sistema de gestion de calidad, seguridad y salud laboral que
permita mejorar el sistema de servicios de vestuario en Venezuela.

o Optimizar el uso de recursos para elaborar prendas de vestir.

5.3 Planificacion estratégica de la empresa

La planificacién estratégica de la empresa abarca la elaboracién del marco
institucional, es decir, mision, vision valores y organigrama. Tomando como
referencia lo anterior,, se elabora un perfil de puesto de los empleados de Un
gato en la Azotea C.A, ademas de un manual de induccién, el cual consiste de

un manual para el facilitador y otro del participante.

Asimismo, se incluye el uso de redes sociales como el principal site de ventas
de los productos de la marca. La visidon de la empresa estara dirigida a cinco
afocs, debido a que a medida que evolucione la misma, que es lo que se

espera, esta cambiara.
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5.3.1 Nombre de la empresa

El nombre seleccionado para esta empresa es Un gato en la Azotea, el mismo
proviene de una pagina web dedicada a la moda, en la cual se realizaban
entrevistas, resefias y documentales sobre todos los temas relacionados a la

moda, tanto nacional como internacional.

Debido al éxito de la misma, y a las constantes peticiones de crear una marca
que representara lo que ahi se escribia, se expandid el nombre de la marca,

hasta incluirlo en una linea de ropa ready to wear.

5.3.2 Logotipo

El logotipo de la empresa es minimalista, con pocos colores, lineas finas y con
fondo blanco. De la letra Z hasta la E de |la palabra “Azotea”, se cred una
especie de azotea en la cual hay un gato sobre la misma, lo que describe

perfectamente la razéon de la empresa y lo asocia con su nombre.

Los colores empleados son negro, uno de los tonos corporativos de la

empresa, y beige, para darle un poco de profundidad a las nubes.
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Figura 9. Tamarfios apropiados del isologo de la firma

También se muestran cuales son las variaciones correctas del logo, entre los
gue caben el fondo negro con las letras blancas, letras negras con fondo

blanco, letras purpuar con fondo blanco y letras en gris claro en fondo blanco:

-
1

o LGB e R Eoe <G
HH OATOUATOTER  TITCATO AZOTER (N GATO: AZLOT
liapo Bianco y negro Escala de grises Full color

Figura 10. Variaciones de color adecuados para el logo de la firma
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Asimismo, se anexan dos imagenes en la que se pueden apreciar las formas

correctas e incorrectas de hacer uso del logo de la empresa:

e Formas correctas: Incluye el isologotipo blanco sobre fondos de color
negro y purpura. Asimismo, el isologotipo de colores determinados sobre
el fondo blanco.

USUS Isologatipo blanca sabre

fandos de color

Isologotipo de colores ﬂﬁﬁmmﬂﬁg

(eterminados sobre
i

fondo blanc
Figura 11. Formas correctas de usar el logo de la empresa

e Formas incorrectas: Se consideran incorrectas las variaciones que
modifiquen la forma original del logotipo, cambiar la posicién o rotacion
de los elementos o colocar el logotipo de otros colores que no sean los
ya establecidos por la empresa.
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Figura 12. Usos incorrectos del logo de la empresa

5.3.3 Mision

Hacer sentir a las mujeres bellas, unicas y bien recibidas en toda ocasiéon

5.3.4 Vision

Ser la empresa de ropa femenina ready fo wear lider en confeccién vy
distribucion de estos productos en cualquier zona de Venezuela en la que

exista un nicho de clientes.

5.3.5 Valores

Para nosotros es de suma importancia que el ambiente dentro de nuestra
empresa fomente un clima de equipo, compafierismo, busqueda de excelencia
y ante todo respeto, cordialidad, empatia, tolerancia, compromiso,

responsabilidad y puntualidad.




e Compaferismo: No existen individualismos dentro de UGELA, por lo
que se promueve el trabajo en equipo, se incita a exponer ideas,
opiniones y actitudes, siempre y cuando estas sean en pro del
dessarrollo de la empresa.

» Excelencia: Elaborar productos de calidad es fundamental en nuestra
empresa, asi como el excelente trato a los clientes, el cumplimiento de
nuestras normas y el seguimiento exhaustivo de nuevas propuestas para
modernizar a la firma e ir de la mano con tecnologias novedosas.

¢ Respeto: Es uno de los valores mas importantes de la empresa, en Un
gato en la Azotea C. A no existe la discriminacién, el respeto es
fundamental para lograr el éxito dentro de cualquier organizacion.

e Compromiso: Estamos comprometidos con nuestro pais, con nuestros
clientes, con nuestros empleados. El compromiso es la base del éxito de
todo proyecto, porque demuestra cuan duro trabajamos para lograr la
meta final.

+ Responsabilidad: La asistencia al trabajo, el cumplimiento de objetivos,
el logro de metas, es fundamental para el desarrollo de la marca, por lo
gue se espera compromiso y responsabilidad por parte de los
empleados y colaboradores de la firma.

e Puntualidad: Un producto de calidad puede ser hecho si se cumplen
con los tiempos de elaboracidn a cabalidad. Es por ello que ser

puntuales es parte de los valores que busca infundir la empresa.

5.3.6 Colores

La psicologia del color es una ciencia que ha sido estudiada a lo largo de los
afos, tanto para temas de belleza, como psicoldgicos y de marketing. Consiste
ademas en establecer lazos culturales que varian dependiendo del tiempo y de
la ubicacidén y hasta ahora, no se ha comprobado como una ciencia exacta, y

esta basada mas que todo en experiencias diarias.

Los tonos empleados en el logo de la marca son blanco y negro, y ademas se

agregara el color violeta para complementar un trio de matices que representen
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la “rma Un gato en la Azotea C.A. Esto ayudaréd a fortalecer la cultura

org nizacional de la empresa, por lo que abajo se detalla con detenimiento el

port ué de esta seleccion:

Blanco: Representa pureza, nobleza sencillez, ingenuidad y suavidad.
Es el color universal de la paz, por lo que se encuentra comunmente en
logos como textos en negativo. A nivel visual, ayuda a agrandar
espacios y transmitir orden.

Negro. Es técnicamente la ausencia de color. Es por ello que
representa poder, sofisticacion atemporalidad, prestigio y valor. Se
encuentra en muchos logos por el pesc que demuestra y por su
simplicidad.

Violeta: Es un matiz asociado con la realeza la riqueza, la sabiduria y el
éxito debido a que era constantemente usado en los trajes de reyes y
reinas. En el marketing, se emplea generalmente en productos de
belleza, ya que apacigua y calma. Ademas, sirve para representar una

marca creativa y unica.

A ¢ ntinuacion se presenta un esquema con los nombres técnicos de los

color s empleados por Un gato en la Azotea:




PANTONE LYK R68 HML
Fantone C-O N0 Y00 Pantone sFFF

Pantane COMD Y080 A0 6-0 80 000000

Pantane 525 0 C-78 100 Y-25 K1 f-89 G-44 335 1552t

Figura 13. Colores pantone del logo de la compafiia

5.3.7 Tipografia

El tipo de letra escogido para realizar todos los escritos de la empresa es “Tall
Films”. Se trata de un arte sencillo, minimalista, de trazos rectos, que

representa con exactitud el estilo de la empresa.
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lipograf AR A I

lall Fiims
AUCODEFGHIJELMNROPORSTUVWYY]

aocdefgnijkimnioparstuvwyyz
01234567879
SN eSG/L J-8" - [ ]

Figura 14. Tipos de letra para la empresa, tipografia

5.4 Manual de procedimiento de taller de costura

5.4.1 Habitos laborales

La persona que ejerza este oficio deberd cumplir las siguientes reglas de
comportamiento:

e Ser cortés; tratar a la clientela con la misma amabilidad con que usted
quiere ser tratado/a, la groseria es imperdonable.

e Tener fe en su oficio, ejercerlo con fidelidad y sinceridad.

o Ser leal a su jefe, patron, responsable, gerente, director o asociados.

¢ Dar ejemplo de buena moralidad y conducta.

o Cumplir con su palabra y realizar sus obligaciones.

o Tratar a todas las personas (clientes) con honradez y justicia sin mostrar
favoritismo.

o Recoger todo después de haber cortado las piezas de la prenda que

confeccionara.
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Mantener bien limpia toda la zona donde trabaja.
Atender solo lo que le incumbe.
Ser puntual, llegar al taller / trabajo en el tiempo estipulado.

Permanecer en su puesto de trabajo durante la jornada.

5.4.2 Cuidado de su maquina de coser

Para que la maquina de coser tenga un buen rendimiento y una maxima

duracién requiere ser objeto de uso adecuado y de los siguientes cuidados:

Mantener bien tapada la maquina, para que no le entre polvo, pues este
oxida las piezas.

Evitar colocarla en lugares humedos.

Si se usa sélo por poco tiempo, se debe limpiar una vez al mes.

Limpiar todas las piezas con un pafio suave humedecido con aceite y
luego secarla con otro pafio.

Limpiar los dientes y demas rincones con un pincel, procurando que no
quede pelusa ni hilos metidos en los orificios que tiene la maquina.
Cuando se presentan dificultades para coser en la maquina, se deben
limpiar todas las piezas con aceite para quitarle el polvo y la pelusa.

Para la limpieza de la maquina, se debe usar aceite especial para

maquinas de coser.

5.4.3 Normas de seguridad e higiene

Si bien es cierto que se debe cuidar la maquina de coser tomando en cuenta la

importancia que esta tiene para la ejecucion del trabajo, es aun mas importante

el cuido de la persona que la manipula. Para evitar accidentes y conservar una

buena salud, es necesario cumplir las siguientes normas:

Evitar comer 0 beber cuando se esté usando la mesa donde se trazany

se cortan las piezas que formaran las prendas de vestir.




+» Mantener las manos bien limpias al momento de trabajar con la tela, de
lo contrario puede correr el riesgo de echarla a perder si no se cumple
con esta norma.

e Mantener el cabello recogido cuando se esté usando la maquina, para
no correr el riesgo de que este se enrede en ella.

e No usar cadenas ni pulseras para evitar que estas se enreden en la
maquina.

e Usar zapatos planos/bajos para apoyar mejor el pie en el pedal.

¢ Realizar el trabajo con luz directa, ya sea natural o artificial.

s Adoptar una postura adecuada al momento de usar la magquina,
mantener la espalda recta, colocando la punta del pie izquierdo en la
parte superior del pedal y el talén del pie derecho sobre la esquina
inferior del mismo. De esta manera evitara provocar fatiga.

e Tenga cuidado al hacer uso de las agujas y alfileres de cabeza durante
la confeccidn de las prendas.

 Mantenga la atencion al momento de usar la maquina de coser, para
evitar pincharse los dedos con la aguja.

e Aplicar todas las precauciones antes mencionadas al momento de usar

la maquina para evitar accidentes.

5.5 Modelo de las cinco fuerzas de Porter

a - Rivalidad entre las empresas competidoras

En la actualidad, la marca principal mas conocida, y que representa mayor
comptencia para UGELA, es Melao, la cual ademéas de contar con tiendas
propias y sus redes sociales, tiene una pagina web en la que venden
también sus productos. En Venezuela hay ademas decenas de firmas que
venden productos aparentemente hechos a mano y en el pais, los cuales no
cuentan con las condiciones adecuadas para su venta total o parcial, ya que
presentan muchos defectos, los precios son sumamente altos y los modelos
son todos muy parecidos, ya que se fijan en una tendencia y no hacen una

variacién propia de la marca.




c

Es por ello que, a pesar de representar una competencia para esta firma de
ropa, no cuenta con un plan estretégico de mercado, ni una plataforma de
ventas mas alla de las redes sociales, ni un plan de negocios fijo. En el caso
de Un gato en la Azotea C.A, tiene un proyecto de desarrollo establecido,
facilidad para la distribucion de sus productos en tiendas de disefio
nacional, una web con reconocimiento en el tema de moda, y los contactos
necesarios por parte de sus fundadores para establecer fotos de campafia,

publicidades, entre otros.

b.- Ingreso potencial de nuevos competidores

A diario se conoce de nuevas firmas que apuestan por el “disefio nacional”,
vendido a través de plataformas digitales, especialmente en redes sociales.
Este ingreso esta definido por las “barreras de ingreso” las cuales se
caracterizan por llegar a un sector determinado a través de ciertas
destrezas y habilidades expuestas en este modelo, como lo son la
diferenciacién del producto, los requisitos de capital, el acceso directo o

indirecto a canales de distribucién y las economias de escala.

A pesar de ser un mercado que tiene varios tipos de negocios, las barreras
de ingreso para ingresar al mismo no son imposibles de superar, ya que
siempre hay disponibilidad y nuevos espacios para competidores recientes
en este y otros sectores. Lo importante es que haya un posicionamiento
elevado en el mercado de moda, para crear un vinculo de afinidad por

parte de los clientes que sea fuerte con la marca.

Desarrollo potencial de productos sustitutos

Las prendas de ropa son productos que si bien no pueden ser sustituidos,
estan en constante cambio. En el caso de la moda pasa algo muy particular,

y es que pericdicamente UGELA estara creando sus propios productos
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sustitutos ya que las personas siempre buscaran vestirse con disefos

modernos.

d - Capacidad de negociacion de los proveedores

En este caso se realiza un proceso de negociacidon con los proveedores de
la firma, para obtener mejor servicio y que la empresa Un gato en la Azotea
C.A también pueda darle a sus clientes productos de calidad, con atencidon
de primera. Se negocian los tiempos de entrega, los precios y la
exclusividad de, por ejemplo, las telas e hilos que se usaran en los modelos
de la firma.

e Capacidad de negociacion de los consumidores

Se negocian los precios luego de estudiar qué es lo que el cliente esta
realmente dispuesto a pagar. De las encuestas realizadsa, se pudo obtener
qgue hay una gran propension a la compra de la mercancia de UGELA, ya que
cumple con los parametros gue los posibles clientes persiguen: calidad, previos
bajos y exclusividad.

5.6 Analisis PESTEL

Es una técnica que se aplica para analizar, reflexionar e identificar todos los
factores de estudio para el analisis del entorno en el que se desarrollara la
empresa. Es con este analisis que se espera hacer una proyeccion de qué
sucedera con la firma Un gato en la Azotea C.A en el mercado venezolano. A

continuacion, se muestran los factores a estudiar:

e Politico:
-Politicas cambiantes por parte de los gobiernos locales y nacionales.

-Modificaciones en los tratados comerciales establecidos al inicio del

proyecto.
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-Cambios posibles en los partidos politicos en el estado y por ende, una

mudanza en los ideales y en las formas de gobierno.

Econémico:

-Constante inflacion en el pais.

-Dolarizacion de los precios dentro del mercado venezolano.
-Segmentacion en las clases econdmicas y 1os cambios que se susciten
en estas,

-Incremento en la tasa de desempleo.

-Politicas economicas implementadas por el gobierno en curso.

Socioculturales:

-Posibles cambios en los niveles de ingresos de los consumidores.
-Preferencia por temas de alimentacion o saiud.

-Cambios en los gustos por las tendencias, que pueden repercutir en la
venta de productos.

-Creencias o religiones que le impida a ciertos ciudadanos usar
determinada vestimenta.

-Cambios importantes en la poblacién, es decir, en la tasa de natalidad y
mortalidad.

Tecnoldgico:

- Nuevas tecnologias presentes.

- Nuevos mecanismos de produccion y comecializacion.
Cambios constantes que deben ser implementados en los procesos
existentes.

- Posible aparicion de nuevas tecnologias que representes grandes
cambios en los sectores de produccion.

- Poca inversion en el pais para este tema.

Ecologico:
-Cumplimientos de las normas y leyes de proteccion medioambiental.
-Realizacién de actividades ecoamigables.

-Crear conciencia ecologica en los trabajadores de la empresa.
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-Preocupacidén constante por fa contaminacion mundial y el cambio

climatico.

e Legal:
-Leyes actuales de seguridad y salud laboral.
-Derechos de propiedad intelectual.
Leyes de trabajo en Venezuela.
-Licencias pertinentes.

-Permiso Sencamer para vender la ropa.

5.7 Analisis FODA

El andlisis FODA en este proyecto ha sido elaborado para poder analizar con
profundidad, cuédles son las fortalezas y debilidades de la empresa, al mismo
tiempo que se evaluen cuales son las oportunidades y las amenazas que
enfrenta la misma. En base a esto, se ha creado un andlisis interno de la
empresa, con el que se pretende determinar las fortalezas y debilidades en
cuanto a la competencia. Este se ha hecho en funcién a la metodologia de las
Siete S de McKinsey. Asimismo, se desarrolla un analisis externo del entorno

de la empresa en el proyecto, segun las Cinco Fuerzas de Porter.

Tabia 4. Aplicacion del modelo de las Siete S de Mc Kinsey a la compafiia

ASPECTO FORTALEZAS DEBILIDADES
1. Estrategia El plan de estrategias La experiencia en esta
esta siendo elaborado en | area es practicamente
la actualidad. nula, ya que es la

primera vez que se
desarrolla un proyecto
de esta indole.

2. Estructura Experiencia media Aun no esta definida
completamente la
estructura

desarrollando proyectos.
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organizacional.

3. Sistemas Los procedimientos con | Los procedimientos no
los que se cuentan aun son aplicados
son informales, lo que completamente y no se
facilita el desarrollo de documentan
los mismos. debidamente.

4. Estilo La empresa trabaja bajo

un estilo en el que todos
participan, con la primicia
de que son un equipo y
todas las ideas y
opiniones cuentan.

5. Capacidades

El personal de la
empresa esta altamente
capacitado para llevar a
cabo sus funciones y
roles.

La empresa esta
iniciando en este
mercado, por lo que la
experiencia es
practicamente nula.

6. Cuadros jerarquicos

La empresa es dirigida
por personas jovenes,
con pensamiento
moderno y abiertos a los
cambios. Ademas, se
busca crear planes que
incentiven al personal a
mejorar sus
capacidades.

Aun no se cuenta con un
disefio de planes de
carrera dentro de la
empresa.

7. Objetivos de orden

superior

Los directivos de la firma
poseen una vision
conjunta que sobrepasa
los objetivos
organizacionales, lo que
amplia sus horizontes.

Asimismo, se presenta un cuadro en el que se desarrollan las debilidades y
fortalezas identificadas en la empresa, mediante la metodologia de las siete S

de McKinsey:




Fortalezas:

El clima laboral es agradable y se busca su mejora continua.

El personal de la organizacién es joven, proactivo y sigue los
lineamientos de gerencia de lideres, no de jefes.

El plan estratégico esta en proceso de elaboracién, por lo que
evoluciona constantemente.

La propuesta es novedosa, se desprende completamente de lo
existente en el mercado nacional.

Los emprendedores de este proyecto tienen experiencia en el
mundo de la moda asi como de fotégrafos para realizar sus
campafas, estilistas, modelos y lugares de distribucién de materia
prima.

Existen, dentro del proyecto, procedimientos que son formales, y
otros mas informales.

El equipo de gerencia cuenta con experiencia en esta area.

El personal de la organizacién cuenta ademas con experiencia en

temas de marketing y publicidad.

Oportunidades:

@]

Disponibilidad de personal capacitado para desarrollar gran parte
de las actividades de la empresa.

Competidores que ofrecen baja calidad en la elaboraciéon de sus
servicios.

Altos costos en los productos de la competencia.

Poca oferta de productos de ropa femenina que sean de disefio
nacional.

Personal con experiencia en medios de comunicacién que
pueden promocionar la marca para darla a conocer.

Desarrollo de redes sociales como medio de venta de productos.

Debilidades:

@]

La experiencia en temas de planificacion y desarrolio de

empresas es escaso.




O

El desarrollo de las prendas depende de terceras personas, que
son |las costureras.

La compania aun es nueva en el mercado, por lo que debe darse
a conocer dentro del mismo.

Los procedimientos no estan completamente definidos, ya que no
hay una persona en el equipo con experiencia total en el tema de

desarrollo de proyectos de este tipo.

¢ Amenazas:

O

Rotacion constante de personal capacitado debido a la
inmigracion, salarios que, a pesar de sobrepasar el minimo, no
pueden ser suficientes para cubrir con todas sus necesidades.
Cambios en las normativas de las leyes laborales que repercutan
en los contratos con el personal.

Escasez de recursos como agua y electricidad, lo que dificulta la
creacion de las piezas.

Economia fluctuante en el pais.

Limitaciones en temas de presupuestos para el desarrollo de
proyectos.

Escasez de materia prima e incremento constante de precios en

la misma.

5.8 Analisis CAME

Es una técnica complementaria al analisis DOFA, en el que se establecen las
pautas para responder sobre aspectos que se encuentren en los diagndsticos

de la situacion y que se hayan obtenido desde la matriz FODA.

Tabla 5. Aplicacidn del analisis CAME a la empresa

DEBILIDADES CORREGIR

La experiencia en temas de planificacion y | Realizar cursos de gerencia de proyectos
desarrollo de empresas es escaso. y planificacidon o contratar a u un gerente

especializado en la materia.
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Los procedimientos no estan
completamente definidos, ya que no hay
una persona en el equipo con experiencia
total en el tema de desarrollo de
proyectos de este tipo.

Contratar a una persona especialista en
este tema o realizar cursos para
dominarlo mientras se finiquita el
proyecto.

La compafiia aun es nueva en el
mercado, por lo que debe darse a conocer
dentro del mismo.

Emplear métodos de publicidad y
mercadeo alternativos, que promocionen
la actividad de la empresa.

El desarrollo de las prendas depende de
terceras personas, que son las

Ofrecer paquetes de trabajo atractivos
para mantenerlas por mas tiempo dentro

costureras. de la empresa.

AMENAZAS AFRONTAR
Rotacion constante de personal | Ofrecer paquetes laborales atractivos y
capacitado debido a la inmigracién, | bonificaciones especiales para mantener

salarios que, a pesar de sobrepasar el
minimo, no pueden ser suficientes para
cubrir con todas sus necesidades.

al personal dentro de la empresa.

Cambios en las normativas de las leyes
laborales que repercutan en los contratos
con el personal.

Hacer estudios de factibilidad
constantemente para prever estos
cambios y estar preparados para los
mismos.

Escasez de recursos como agua vy
electricidad, lo que dificulta la creacion de
las piezas.

Crear tanques de agua para mantener
este recurso, asi como incluir un planta
eléctrica que se adapte a las necesidades
del local.

Economia fluctuante en el pais.

Crear planes de contingencia para
afrontar este problema y hacerlo de forma
mensual.

Limitaciones en temas de presupuestos

Crear convenios con proveedores y




para el desarrollo de proyectos.

patrocinios especiales.

Escasez de materia prima e incremento
constante de precios en la misma.

Optimizacion de los recursos existentes,
busqueda constante de proveedores y
establecer planes de prediccion de los
costos para afrontar los cambios de los
mismos.

FORTALEZAS

MANTENER

El clima laboral es agradable y se busca
su mejora continua.

Realizar talleres para el personal con el
fin de mantenerlos estables y contentos.

El personal de la organizacion cuenta
ademas con experiencia en temas de
marketing y publicidad.

Continuar en la mejora continua y realizar
cursos para actualizar los conocimientos
previos.

El equipo de gerencia cuenta con
experiencia en esta area.

Realizar de forma semestral o trimestral
actualizaciones de los conocimientos
obtenidos en la materia.

Existen, dentro del proyecto,
procedimientos que son formales, y otros
mas informales.

Lograr un equilibrio entre las necesidades
primordiales de la empresa y las que no lo
son, para mantener la formalidad en los
aspectos realmente necesarios.

Los emprendedores de este proyecto
tienen experiencia en el mundo de la
moda, asi como de fotografos para
realizar sus campafias, estilistas, modelos
y lugares de distribucién de materia prima.

Buscar a través de las redes sociales
cuéles son los talentos que dia a dia
aparecen, para aprovechar sus
cualidades y conseguir mejores precios.

La propuesta es novedosa, se desprende
completamente de lo existente en el
mercado nacional.

Estudiar las tendencias internacionales a
través de un coolhunting constante para
mantener la innovacién.

El plan estratégico estd en proceso de

Actualizar informacién sobre procesos




elaboracién  por
constantemente.

lo que evoluciona

innovadores para mejorar constantemente
el plan estratégico.

El personal de la organizacién es joven,
proactivo y sigue los lineamientos de
gerencia de lideres, no de jefes.

Seguir los lineamientos de un lider dentro
de la empresa, y no de un jefe.

OPORTUNIDADES

EXPLOTAR

Disponibilidad de personal
para desarrollar gran
actividades de la empresa.

capacitado
parte de las

Prepararlos con cursos y talleres para que
sus aptitudes sean aprovechadas al
maximos dentro de la compaiiia.

Competidores que ofrecen baja calidad en
la elaboracién de sus servicios.

Ofrecer constantemente promociones,
ofertas, concursos, para demostrar la
calidad de nuestros productos.

Altos costos en
competencia.

los productos de la

Mantener la premisa de preferir poca
ganancia y mas ventas, que mucha
ganancia y ventas mas limitadas.

Poca oferta de productos de ropa
femenina que sean de disefio nacional.

Promocionar nuestros productos a través
de la contratacién de influencers que den
a conocer mas a la firma.

Personal con experiencia en medios de
comunicacién que pueden promocionar la
marca para darla a conocer.

Realizar giras de medios constantes y
entregar kit de prensa de la firma para
que estos la conozcan mucho mejor.

Una vez realizados estos analisis, se define que la estrategia a emplearse,

tomando en cuenta ademas la que mas se adecua a las caracteristicas de la

marca, es la de “Defensa Movil". Esta proviene de las estrategias defensivas,

que estan orientadas a resistir atagues de los competidores e incluso a generar




planes que los hagan desistir de su propésito (la venta de productos similares

al de esta companfia).

La estrategia de defensa movil incluye acciones que introducen periédicamente
nuevos productos al mercado, o también funcionan variaciones de un mismo.
Con esto se logra gue, mientras ia competencia esté intentando introducir una
innovacion al mercado UGELA ya ira avanzando en algo mas novedoso. En
este caso particular (Un gato en la Azotea C.A), la introduccion constante de
disefios no le permitird a la competencia tener una accién de respuesta tan
inmediata, ya que cuando la empresa saque un producto a la venta, del cual no
sacara una cantidad excesivamente grande, ya estara otro nuevo en el proceso
final de su confeccion. Esto lograra ademas que los consumidores no tengan
siempre (ni todos) los mismo modelos y que tampoco se agobien de usar un

vestuario que los uniforme.

5.9 Politica y compromiso social

Todas aquellas personas que laboren para la empresa, de forma directa o
indirecta, deben tener un comportamiento integro, profesional y ético, ademas
de responsable con la actividad que realicen. Es por ello que todo el personal
de la empresa tiene la obligacién (de forma explicita) de respetar los valores de

sostenibilidad que identifican a la empresa Un gato en la Azotea C.A.

Es por esto, que el Codigo de Conducta y Practicas Responsables de Ia
empresa, establece que los criterios en cuanto a la forma de actuar de los
empleados y que deben guiar a la empresa en el desarrollo de sus
responsabilidades profesionales, ademas del Coédigo de Conducta de
Fabricantes y Proveedores, son la base fundamental relacionada a UGELA y
de la que dependera su relacién con los proveedores. Para ello se estableceran
estandares de cumplimiento obligatorio en lo que respecta a derechos
laborales, de seguridad del producto, de salud y otros aspectos

medioambientales.
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5.10 Acta juridica de la empresa

Un gato en la Azotea C.A es una empresa que se constituirda como una
compania andnima, la cual sera considerada como una sociedad mercantil
formal, de caracter capitalista, que se identificara con denominacién, capital
dividido representado en acciones y limitacion de la responsabilidad de los
socios hasta el monto completo y total de sus respectivas acciones. Hay
algunos puntos establecidos para desarrollar especificaciones generales que

permitiran realizar el acta constitutiva de la empresa:

e Acto: Constitucion de una compafiia anénima.

*» Razon social: Un gato en la Azotea C.A

e Capital: 4.000.000,00 BsF.

e Socios: Doralis Del Valle Ventura Gémez de Da Cunha y Fernando
Jorge Da Cunha Fernandez.

e Domicilio: Caracas, Distrito Capital. Venezuela.

» Objeto social: Todo acto de comercio licito relacionado de forma
directa o indirecta con la prestacion de servicios de ropa de vestir. En
este sentido, la empresa tendra la potestad de vender, distribuir y
comercializar productos de vestir con la finalidad de incrementar la
demanda de los mismos.

o Duracion: Veinte (20) anos a partir de la fecha de inscripcion del acta
constitutiva ante las oficinas del Registro Mercantil respectivo. El
acuerdo al que se llegue entre los accionistas podra anticipar su
liquidacion o prorrogar su duracion, todo de conformidad con lo previsto

en el Cadigo de Comercio Vigente.

A continuacion, se detalla el Acta Constitutiva de la empresa Un gato en la
Azotea C A
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Yo ISABEL FERNANDA DA CUNHA VENTURA, mayor de edad, titular de la
Cédula de Identidad Numero, V-19254938, domiciliada en Vista Alegre, Estado
Distrito Capital, he convenido en constituir como en efecto constiti, por medio
de este documento una Sociedad Mercantit con la forma de compafia
andnima la cual se regira por la disposiciones legales pertinentes al Cédigo de
Comercio Cobdigo Civil y demas leyes vigentes en el pais, y por las
disposiciones contenidas en la presente Acta, la cual ha sido redactada con

suficiente amplitud, para gue sirva de constitutiva y Estatutos Sociales a las

vez.

TITULO |

DEL NOMBRE Y DOMICILIO

PRIMERA: La sociedad se denominara “UN GATO EN LA AZOTEA, C.A”

SEGUNDA: EI domicilio de la sociedad sera el Estado Distrito Capital,
pudiendo establecer agencias, sucursales oficinas o representaciones en

cualquier lugar de la Republica o en el extranjero, cuando asi lo decida la junta

directiva.

TITULO I

DEL OBJETO Y DURACION




TERCERA: La companiia tendra como objeto la venta de prendas de ropa
femenina ready to wear. Ademas de poder acceder a representacion exclusiva
para la venta de marcas y productos relacionados con el objeto principal; y en
general el desarrollo de cualquier actividad conexa, directa o indirectamente
con el objeto principal.

CUARTA: La duracion de la Sociedad sera de veinte (20) afios contados a
partir de la inscripcion en el Registro Mercantil, plazo este que puede ser

prorrogado o disminuido a Juicio de la Asamblea de Accionistas,

TITULO I

DEL CAPITAL Y LAS ACCIONES

QUINTA: El capital Social de la Compafia ha sido suscrito en la cantidad de
CUATRO MILLONES DE BOLIVARES FUERTES (Bs.F 4.000.000, 00)
representados en CIEN (100) acciones nominativas por un valor de CUATRO
BOLIVARES FUERTES EXACTOS (Bs.f 4.000, 00). El socio FERNANDO
JORGE DA CUNHA FERNANDES suscribe CINCUENTA (50) acciones por un
valor de DOS MILLONES DE BOLIVARES FUERTES (Bs. 2.000.000,00) y el
socio DORALIS DEL VALLE VENTURA GOMEZ DE DA CUNHA suscribe
CINCUENTA (50) acciones por un valor de DOS MILLONES DE BOLIVARES
FUERTES (Bs. 2.000.000,00). El capital ha sido integramente pagado segun
aportes realizados por los accionistas, el cual se encuentra representado en el
inventario firmado por ellos en prueba de su conformidad, se anexa para ser

agregado al expediente de la compania.
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SEXTA: Las acciones son iguales, indivisibles y representan los derechos que
tienen los accionistas en la compania, cada accién da derecho a voto en la
Asamblea de Accionista, y la compafiia no reconocera mas que un propietario
por cada accion. Se expediran a los suscritos en titulos de una o mas acciones
numeradas y selladas con el sello de la compafia; contendré los requisitos
establecidos en el articulo 293 del Cédigo de Comercio y deberan estar
firmadas por el Presidente de la Compafiia. Se registraran en el libro de
accionistas indicando su numero. Por medio de este mismo libro se probara la
propiedad de la misma y en el cual se registraran los traspasos que deberan
ser firmados por cedente y cesionario. En el caso de que un accionista desee
vender parte o la totalidad de sus acciones, esta obligado a dar preferencias en
igualdad de condiciones a los demas accionistas, al precio que tenga segun el
ultimo balance aprobado, expresando claramente la oferta que haya recibido,
dando un plazo no menor a treinta (30) dias continuos a propietarios del
restante de las acciones, vencido este lapso podra vender libremente. En caso
de que varios accionistas deseen ejercer sus derechos y privilegios de adquirir
acciones estas seran repartidas entre los interesados proporcionalmente al

numero de acciones que poseen segun los libros de la compania.

TITULO IV

DE LA ADMINISTRACION

SEPTIMA: la sociedad sera administrada por una Junta Directiva la cual
estara compuesta por un Presidente y un Vice- Presidente, los cuales podran

ser accionista o no; y duraran cinco (5) afos en sus funciones, pudiendo ser




reelegidos por periodos iguales, por la Asamblea de Accionistas. Antes de

iniciar su desempenio, los Administradores deben depositar dos (2) acciones en

la Caja Social de la Compariia a los fines previstos en el Articulo 244 del

Codigo de Comercio.

OCTAVA: El Presidente tiene las mas amplias facultades de administracion y

disposicion, especialmente las siguientes atribuciones:

a)

Representar a la Compafiia en todos los asuntos extrajudiciales en que
esta fuere parte, salvo aquellos que fueren de la competencia exclusiva
de la Asamblea General de Accionista, y/o del Director Legal.

Recibir cantidades de dinero y toda clase de bienes en nombre de |a
compafia.

Emitir, aceptar, endosar, avalar y protestar letras de cambio, cheque o
pagarés.

Vender, comprar, hipotecar, permutar y ceder bienes muebles o
inmuebles, actuales o futuros de la Compafia, firmando libros y
protocolos a que hubiere lugar.

Solicitar préstamos de cualquier naturaleza y tipo, con o sin garantia.
Abrir, movilizar cancelar cuentas bancarias en institutos de reconocida
solvencia.

Contratar y remover empleados y obreros fijandoles su remuneracion.
Celebrar cualquier tipo de contrato en que tenga interés la Compania.
Arrendar por mas de dos (2) afos bienes de la compafiia gue sean

muebles o inmuebles.
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}) Presidir y convocar las asambleas de la Compania, sean Ordinarias y
Extraordinarias.

k) Presentar a la asamblea General de Acciocnes en sus sesiones
Ordinarias y/o Extraordinarias informes acerca de las operaciones
practicadas por la empresa, y cumplir con las decisiones y acuerdos de
dicha asamblea.

l) Otorgar poderes en nombre de la Compafia a persona o personas de su
confianza, dandoles todas o partes de las facultades que por medio del
presente.

m) Cancelar garantias de todo tipo constituidas a nombre de la Compaiia,
muy especialmente hipotecadas y prendas.

n) Las materias indicadas en el presente articulo, en el cual se le sefalan
las atribuciones al PRESIDENTE, son simplemente de caracter

enunciativo y no taxativo.

TITULO V

DE LAS ASAMBLEAS

NOVENA: Las ASAMBLEAS GENERALES DE ACCIONISTAS se clasifican

en Ordinarias y Extraordinarias.

DECIMAS: L.as ASAMBLEAS GENERALES DE ACCIONISTAS, regularmente
constituidas representan la universalidad de los accionistas y sus

deliberaciones dentro de los limites de sus facultades, segun la Ley, el ACTA
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CONSTITUTIVA y sus ESTATUTOS son obligatorias para todos los accionistas

aunque no hayan concurrido a ella.

UNDECIMA: La ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA DE ACCIONISTAS se
reunira cada afio en uno de los CUARENTA Y CINCO (45) dias siguientes al
dia en que finalice el ejercicio econdémico de la compafia. El ejercicio
econdmico de la companiia terminara los dias 31 de diciembre de cada afo,
fecha en que se efectuara el cierre de los libros de la misma. La ASAMBLEA
GENERAL EXTRAORDINARIA DE ACCIONISTAS, se reunirad cada vez que
interese a la Compania por la decisiéon por lo menos de un accionista que
represente un QUINTO del capital sccial de la Empresa, de acuerdo al Articulo

278 del Cédigo de Comercio o a juicio del Presidente de la Compaiiia.

DECIMA SEGUNDA: Las CONVOCATORIAS de las ASAMBLEAS

GENERALES DE ACCIONISTAS seran hechas por EL PRESIDENTE, ¢ quien
haga sus veces, ya sea estas ORDINARIAS o EXTRAORDINARIAS. Las
convocatorias deberan ser publicadas en un periodo de la Capital de la
Republica, por 1o menos con diez (10) dias de anticipacion a aquel en que debe
efectuarse la ASAMBLEA y expresando en cada oportunidad Ila materia a
tratarse la hora y el lugar de la reunién. Tcda deliberacion sobre un objeto no
expresado en la convocatoria es nula, Queda a salvo en caso de que el cien
por cien (100%) del capital social esté presente o se reluna, La ASAMBLEA
GENERALES DE ACCIONISTAS que hara posible la vélida constitucion de la

asamblea sin mediar publicacién o convocatoria alguna.
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DECIMA TERCERA: Para que las ASAMBLEAS GENERALES DE

ACCIONISTAS, puedan considerase validamente constituidas, y sus acuerdos
produzcan efectos juridicos, es necesario que en la misma se encuentre
presente un numero de accionista que representen al menos el cincuenta y un
por ciento (51%) del CAPITAL SOCIAL. Sin embargo, si llegada la hora y fecha
de la Convocatoria cursada no se encontrare presente en el lugar fijado para la
reunion un numero de accionistas que represente el porcentaje del capital
social antes indicado, se hard una nueva convocatoria en un peridodico de la
capital de la Republica con cinceo (5) dias de anticipacion por lo menos vy, con
expresion de su motivo, y esta segunda (2°) ASAMBLEA quedard constituida
sea cual fuere el nimero y representacién de los accionistas que asistan
expresandose asi en la convocatoria. De las deliberaciones, decisiones vy
acuerdos tomados en la ASAMBLEA GENERALES DE ACCIONISTAS, sean
Ordinarios o Extraordinarias se levantara un acta que firmaran los
concurrentes en prueba de conformidad. Los concurrentes que se retiren de la
reunion antes de que el ACTA sea APROBADA, se entienden gue por el hecho
de su retiro aprueban el ACTA, a no ser que antes de ausentarse hayan
delegado su representacion para el efecto de discutirla, modificarla o aprobarla

en personas gue permanezcan dentro del recinto de la Asamblea.

DECIMA CUARTA: Todas las decisiones tomadas en las ASAMBLEAS

GENERALES DE ACCIONISTAS, legalmente constituidas, se resolveran con
el voto favorable de la mayoria simple del capital social presente en la

Asamblea, o lo que es lo mismo, la mitad mas uno de los votos presentes en

110



la Asamblea, teniendo cada accionista o su representante un (1) voto por cada

accion de la que fuere propietario, titular o tenedor.

DECIMA QUINTA: La ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS sera

PRESIDIDA por EL PRESIDENTE, pero si este no se encontrare presente en

la asamblea, esta se decidira sobre la persona que deba presidirla.

DECIMA SEXTA: En la ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS, ademas

de lo establecido en este capitulo, se observaran las disposiciones pertinentes

contenidas en el Codigo de Comercio.

TITULO VI

DEL ANO FISCAL, BALANCE Y UTILIDADES

DECIMA SEPTIMA: El dia 31 de Diciembre de cada afio se cerrara el afio

economico de la Compafia, se practicara el inventario y se formulara vy
presentara el balance, de acuerdo con el Articuio 304 y siguiente del Cédigo de
Comercio de modo que demuestre con exactitud los beneficios y pérdidas
obtenidas durante el afio econémico. Las utilidades liquidas se repartiran del
modo siguiente: Un CINCO POR CIENTO (5%) de las mismas se destinaran a
completar un Fondo de Reserva, cuyo limite es del DIEZ POR CIENTO (10%)
de! capital Social. Un QUINCE POR CIENTO (15%) para ser repartido entre

los empleados de acuerdo con lo establecido en la Ley Organica del Trabajo. El
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resto de las utilidades sera repartido entre los accionistas en la forma vy

condiciones que decida la ASAMBLEA GENERALES DE ACCIONISTAS.

TITULO VI

DEL COMISARIO

DECIMA OCTAVA: La ASAMBLEA GENERAL DE ACCIONISTAS elegira un

COMISARIO, el cual durara en sus funciones dos (2) afos. El Comisario podra
ser reelecto, y si llega el momento de la Asamblea no designar uno nuevo, el
que estuviere ejerciendo ese cargo permanecera en el mismo hasta que la
Asamblea lo sustituya por el otro. Es entendido que de acuerdo con lo
dispuesto en los Articulos 305 y 307 del Codigo de Comercio, el Comisario
debera presentar un informe a la Asamblea sobre la situacion de la Sociedad,
sobre el balance y las cuentas, y seran nulas si no han sido precedidas por el

informe del Comisario.

TITULO VHI

DE LA DISOLUCION Y LIQUIDACION

DECIMA NOVENA: En caso de liquidacion o disolucion de la compafiia, la
misma se llevara a efecto por medio de un (1) Unico liquidador, que sera
designado por la ASAMBLEA GENERAL EXTRAORDINARIA DE
ACCIONISTAS, la cual habra de convocarse a tal efecto. A este liquidador se

le asignaran atribuciones en la propia Asamblea. En el caso de que tales
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facultades y obligaciones no fueren determinadas en esa asamblea, los
liquidadores procederan de acuerdo con lo establecido en los articulos
numeros 347 al 352, ambos inclusive, del Cédigo de Comercio. Una vez hecha
la liquidacion total de la compafia y pagadas sus deudas, el remanente si lo
hubiere sera distribuido entre los accionistas al numero de acciones de la

compania que posean.

TITULO IX

DISPOSICIONES COMPLEMENTARIAS

VIGESIMA: Para el ejercicio del cargo del PRESIDENTE, se ha designado a la
ciudadana ISABEL FERNANDA DA CUNHA VENTURA, titular de la cédula
de Identidad N° V-19254938. Para el cargo de VICEPRESIDENTE ha sido
designado la ciudadana DORALIS DEL VALLE VENTURA GOMEZ DE DA
CUNHA, titular de la cédula de !dentidad N° V- 7569179, para el cargo de
COMISARIO se designa al ciudadano YESSICA CAROLINA GONZALEZ
BRITO, inscrito en el Colegio de Contadores del Distrito Capital bajo el numero
117.360, titular de la cedula de identidad N° V-18.714.450, todos los cuales,

encontrandose presente en la Asamblea, aceptaron los cargos para los cuales

habian sido designados.

VIGESIMA PRIMERA: Se autoriza suficiente al Ciudadano, ISABEL DA

CUNHA, venezolana, 19254938, para que en su caracter de Presidente de la
Compania realice ante el Registro Mercantil las Gestiones pertinentes a las

inscripcion, registro y publicacién de la presente Acta por ser de derecho,

113



autorizandolo para firmar los libros y protocolos a que hubiere lugar para asi

>umplir los requisitos de Ley.

VIGESIMA SEGUNDA: En todo lo no previsto en el documento gue como ya

se ha dicho en esta ACTA CONSTITUTIVA' Y ESTATUTOS SOCIALES a un
mismo tiempo, se regira la Compania por las disposiciones del Codigo de
Comercio relativas a materia. En ese estado y habiéndose agotado la
consideracion, deliberacion y discusién de los puntos para los cuales fue
convocada la asamblea, se acordé el levantamiento de la presente Acta y luego
de leida se aprobo, encontrandose conforme y se procedid a su firma. No
habiendo mas de que tratar, se levant6 la Asamblea y conformes firman.

Distrito Capital, Caracas a la hora y fecha de su presentaciéon con:

ISABEL FERNANDA DA CUNHA VENTURA

DORALIS DEL VALLE VENTURA GOMEZ DE DA CUNHA
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EDUARDO GONZALEZ
INPREABOGADO
N°¢ 25031

CIUDADANO: (A)
REGISTRADOR MERCANTIL Il DE LA CIRCUNSCRIPCION JUDICIAL DEL

DISTRITO CAPITAL Y ESTADO BOLIVARIANO DE MIRANDA

Yo, ISABEL FERNANDA DA CUNHA VENTURA, venezoiano, mayor de edad,
de este domicilio titular de la CEdula de Identidad N° V- 19254938, autorizado
por la disposiciones transitorias, ante usted acudo muy respetuosamente para
exponer, de conformidad con el Articulo 215 del Coédigo de Comercio, para
presentar el Acta Constitutiva y los Estatutos Sociales de la Compafia, “UN
GATO EN LA AZOTEA, C.A”, a fin de que se sirva ordenar su registro, fijacion
y publicacion. Asimismo, ruego a usted me sea expedido una (01) copia
certificada de la presente. En Caracas, Distrito Capital, a la fecha de st

presentacion.

ISABEL FERNANDA DA CUNHA VENTURA




5.11 Sostenibilidad

La sostenibilidad es el principal enfoque de las decisiones que tomara la
empresa. Busca conseguir productos éticos, respetuosos con el ambiente y la
sociedad a la que se destinan y que ademas sean seguros. Este proceso sigue
una actividad llamada “Right To Wear’, una parte fundamental en la empresa,
que caractizara su calidad. Esta definicion es un objetivo y una realidad del dia
a dia de la marca, desde que inici6 el proyecto de ejecuciéon de la misma, ya
gue con ella es que Un gato en la Azotea C.A garantiza la calidad de sus

prendas y la sostenibilidad de los productos y actividades que desarrolla.

A continuacién se muestra graficamente coémo estaria disrtubuida esta
actividad.

Figura 15. Cuadro explicativo de la gestion sostenible de la empresa

De estos términos, se procede a realizar las definiciones para su mayor

entendimiento:
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» Clear and Safe to Wear. Son los protocolos que aseguran que todos los
productos y articulos que se distribuyen han cumplido con los mas altos
estandares de salud y calidad.

e Teams to Wear: Es parte de la cultura y filosofia empresarial con la cual
se busca establecer una ética de trabajo impecable, en la que la
diversidad, la transparencia, el profesionalismo y el respecto hacia a los
demas sean grandes pilares.

o Tested to Wear: Son los métodos empleados que aseguran que los
productos se realizaron bajo el cumplimiento del Cédigo de Conducta de
Fabricantes y Proveedores.

e Social to Wear: Acciones de inversidn social con el cual se buscan
establecer lazos fuertes con la comunidad que rodea a la empresa.

 Green to Wear. Es la estrategia que supervisa que tanto la fabricacion
como la comercializacién de los productos son actividades que cuidan y

respetan el medio ambiente.

5.12 Estudio de mercado

5.12.1 Producto. E! compromiso de Un gato en la Azotea C.A con todos
sus clientes esta presente en cada modelo de negocio de la firma, asi como
en sus areas de trabajo y en especial, en todos aquellos productos que
distribuye y comercializa, los cuales cumplen a cabalidad con altos
estandares de salud y seguridad. Un equipo de profesionales, tanto propios
de la empresa, como contratados por la misma, se encargara de supervisar
todas las etapas de creacion de las prendas, desde que son disefiadas,
hasta que son empaquetadas y vendidas. E! resultado sera un producto que
esté a la moda, que sea seguro para ser usado saludable y ademés,

respetuoso con el medio ambiente.

Un gato en la Azotea C.A se compromete a la creacidn de prendas
desarrolladas bajo altos parametros mundiales de salud, sostenibilidad
ambiental y seguridad, los cuales seran la base de toda la gestién de

calidad de las prendas de la marca y todos los controles de calidad




rigurosos que se haran en el proceso de fabricacion y previo a su

comercializacion.

La estrategia de Un gato en la Azotea C.A para garantizar a sus clientes
productos responsables, incluye acciones de supervision y preventivas en
todas las fases de produccion, como disefio, seleccion de la materia prima,
tintado estampados y acabados, sistema de confeccién, innovacion
permanente en todos y cada uno de los procesos y controles durante el

proceso de creacion de los articulos.

5.12.2 Controles exhaustivos. Para Un gato en la Azotea CA, la
responsabilidad con sus productos inicia desde el disefio de sus prendas, hasta
la seleccion minuciosa de su materia prima, asi como los procesos que se
seguiran y las tintas o estampados que se usaran, para garantizar un ciclo de
vida del producto completo y longevo. Toda la cadena de valor es objeto de
control y supervision. Asimismo se garantiza la salud y seguridad de los
articulos a través del desarrollo de programas que detecten posibles problemas
lo mas temprano posible y de esta forma, sustituir los procesos o sustancias
daninas. La forma permanente de trabajo permite analizar los procedimientos y
el control, para que estos sean cada vez mas precisos, rapidos y eficientes.
Para ello se trabajard de forma outsourcing con un laboratorio analitico, que

ayudara a la empresa a supervisar el cumplimiento de los estandares de
calidad.

5.12.3 Examen de un articulo paso por paso: Las creaciones de Un gato en
la Azotea C.A provienen de un seguimiento y control exhaustivo, en los que se
realizan parametros saludables y éticos. En este paso, es fundamental conocer
los estandares principales para el disefio, como los acabados y la selecciéon del
tejido que se empleara. La eleccion de materias primas es uno de los aspectos
mas importantes en este paso. A continuacidn se muestra una linea

cronoldgica de los pasos a seguir por la firma para examinar el articulo:
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Figura 16. Paso a paso para examinar un articulo

5.12.4 Materia prima: En la creacion de los articulos de la empresa, Un gato
en la Azotea C.A se potencia al uso de materiales que se obtengan desde las
fuentes mas sostenibles, con la finalidad de reducir la contaminacion ambienta!
y el uso de recursos. Asimismo, se usan materiales con contenido reciclado. El
personal de la empresa, tanto interno como externo, recibira formacion sobre
las materias primas que emplea la firma, cuales son sus impactos y riesgos
ambientales, econdmicos y sociales, asi como otros programas de fibras vy

tejidos sostenibles que estan funcionando en la actualidad.

5.12.5 Uso y fin de vida del producto: Comprometidos con el medio
ambiente, la empresa se ocupa de las necesidades de avance para lograr una
gestion mejor de los productos textiles que desarrollara, asi como la vida util de
este por parte del consumidor. Se considera prioritario trabajar en el uso
correcto y eficiente de los recursos ambientales, asi como en el cierre del ciclo
de vida del producto.

Un gato en la Azotea C.A considera que, para reaprovechar una prenda al
maximo lo ideal es que implique la menor modificacion que se pueda del
producto. Para esto se emplea la reutilizacion del articulo de la misma forma
en la que se produjo, seguidamente, se hace la reutilizacion de subproductos
derivados de otras prendas desechadas. Asimismo, la apuesta de la empresa
es la de optar por una estrategia de reciclaje, en la cual se creara un programa

nacional que permita que los articulos que ya no se empieen mas, sean
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donados en centros de acopio para su posterior reutilizacion, es decir, que
luego de ser donado, estos se arreglen y se obsequien a personas de escasos
recursos econdémicos o que vivan en situacion de pobreza extrema. Otra de las
propuestas que seran llevadas a cabo es la de ejecutar programas de
colaboracion con universidades, ascciaciones y escuelas, con el fin de buscar

posibles soluciones eficientes para reciclar estos productos textiles.

5.12.6 Estandares de salud, seguridad y sostenibilidad: Con el fin de
ofrecer un producto de calidad, el compromiso con los clientes es cada dia
mayor. Es por ello que la empresa cumple con las regulaciones nacionales e
internacionales mas exigentes, en lo que respecta a temas de salud vy
seguridad. Para ello, Un gato en la Azotea C.A ha creado un estandar interno
de salud y otros de sostenibilidad del producto y de seguridad, los cuales
abarcan los siguientes aspectos:

-Constantemente son sometidos a procesos de actualizacion.

-Su cumplimiento es obligatorio por todos los miembros de la empresa.

-Abarcan todos y cada uno de los procesos implicados en la elaboracién

de los articulos.

La responsabilidad de la produccién de prendas que sean seguras no esta
limitada Unicamente al seguimiento y control de los procesos textiles, también
incluye los procesos de quimica auxiliar y los proveedores, quienes tiene un rol
importante en la creacion de las prendas de ropa. Es por ello, que la estrategia
de Un gato en la Azotea C.A propone también la realizacion de auditorias en
cada eslabén de la cadena de suministros, asi como en las reuniones de

asesoramiento a los equipos y sesiones de formacion.

5.12.7 Empleados: En Un gato en la Azotea C.A se busca crear un grupo de
empleados profesionales, criticos proactivos y con pasién por la moda.
Esto es lo que ayudara a la empresa a posicionarse y mantener la
premisa de que siempre se puede mejorar. La firma confia en cada
persona que labora con ella y ofrece un entorno en e! que todos y todas
puedan opinar para mejorar los procesos. Las personas con sed de

conocimiento son el tipo que busca la empresa.




5.12.8 Medioambiente: Los ecosistemas son limitados y Un gato en la Azotea

C.A esta consciente de ello, asi como del aumento en la competencia

por obtener recursos naturales claves para la produccion. Es por ello

que la empresa posee una politica medioambiental especificada en la

parte de anexos, ademas de un sistema de gestion ambiental eficiente y

solido que tiene la capacidad de adaptarse a las necesidades segun

sea el ritmo de crecimiento de las mismas y de las nuevas exigencias en

esta materia.

La Estrategia Global de Sostenibilidad de UGELA, posee tres métodos

medioambientales especificados a continuacion:

a)

Gestién del agua. En los espacios en los que se realicen los
productos de la empresa, se emplearan articulos que disminuyan su
uso, como pocetas cuyo tanque se divida para mayor cantidad de
agua en caso de desechos soélidos, y menos cantidad en el caso de
desechos liquidos. Asimismo se emplean grifos que controlen la
salida de agua y tanques ahorrativos.

Gestién de la energia. En Ia locacién en la que se desarrollan los
productos de la firma se emplean aparatos ahorrativos de energia,
como reguladores eléctricos, bombillos de luz blanca se emplearan
ajires acondicionado solo en ocasiones especiales, ya que el resto del
dia se hara uso de ventanas para lograr una mejor ventilacién.
Gestidén de los desechos. Se hara un reciclaje de los desechos
obtenidos en la produccién de productos y por el personal que labore
en la empresa. Estos seran seleccionados seglin su capacidad de
reciclaje en cartdén y papel y luego serén donados a la Fundacion
Smurfit Cartones de Venezuela. En el anexo de este proyecto de
investigacion se habla del por qué de esta decision y se ofrece

informacién de la fundacion.




5.13 Demanda de producto

La demanda del producto fue determinada gracias a los datos publicados por
el Instituto Nacional de Estadistica (INE), en el cual se especifica |a poblacién

por parroguia en Distrito Capital, asi como su sexo y grupo de edad especial.

De la poblacion que ha nacido en Venezuela y que reside en Caracas, segun el
ultimo censo realizado en el aflo 2011 se reconocié que la distribucién por

sexo de esta poblacién es de 47,4% de caballeros y de 52,6 de damas.

A continuacién, se presenta un grafico en el cual se sefala la poblacion total
censada entre 1873 y 2011, en la cual, a patir del aflo 1950, se comienza a

notar un incremento pronunciado en el tamafo de la poblacion.

DISTRITO CAPITAL
GRAFICO 2.1. POBLACION TOTAL CENSADA
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Figura 17. Grafico de la poblacion total censada

En el cuadro anterior, se muestra la forma en la que se distribuye
espacialmente la poblacion de Distrito Capital a nivel de parroquias,

especialmente en los censos del afio 2001 y 2011

Asimismo se propone otro cuadro con la distribucion porcentual de la

poblacién por parroquias, segun los censos previamente mencionados (2001 y
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2011). En este, la Parroquia Sucre posee un 17% de habitantes, uno de los

porcentajes mas altos.

DISTRITO CAPITAL
CUADRO 2.2. DISTRIBUCION PORCENTUAL DE LA POBLACION
(VALORES RELATIVOS), SEGUN PARROQUIA
CENSOS 2001 - 2011

2001 2011
PARROQUIA
TOTAL | % 001 | w

TOTAL 1.836.286 100,0  1.943.901 100,0
ALTAGRACIA 39.291 2,1 47.922 2,5
ANTIMAND 127.708 7,0 131.963 6,8
CANDELARIA 53.473 2.9 66.486 3,4
CARICUAD 143.048 7.8 138.659 7,1
CATEDRAL 4.831 0.3 12,777 0,7
COCHE 51.029 2.8 59.889 3,1
EL JUNQUITO 38.005 2,1 50.470 2,6
EL PARAISO 99.208 5.4 109.622 56
EL RECREQ 96.162 5.2 112.809 58
EL VALLE 134.503 72 142.893 7.3
LA PASTORA 80.188 4,4 80.397 4,1
LA VEGA 122.189 6,7 123.863 6.4
MACARAD 43,191 24 47.851 2,5
SAN AGUSTIN 40.840 2,2 38.476 2,0
SAN BERNARDING 24.031 1.3 27.353 1.4
SAN JOSE 36.268 2,0 39.604 2,0
SAN JUAN 93.076 5.1 106.507 5.5
SAN PEDRO 56.373 3,1 58.254 30
SANTA ROSALIA 105.123 5.7 101.103 52
SANTA TERESA 18.967 1,0 23.715 1,2
SLCRE 352.040 19,1 345.944 17,8
23 DE ENERD 76.721 4,2 77.344 4,0

NOTA: DIVISION POLITICO TERRITORIAL OPERATIVA PARA FINES ESTADISTICOS
FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, INE

Figura 18. Distribucion porcentual de la poblacion segun parroquias

Aunado a esto, se propone un tercer cuadro de censos en el que los valores se

congregan en grupos distribuidos por edades, en la poblacién que habita en el
Distrito Capital.




DISTRITO CAPITAL
CUADRO 2.3, ESTRUCTURA DE EDAD DE LA POBLACION, SEGUN
GRUPO DEEDAD Y SEXO

CENSOS 1981 - 2011
GRUPQO DE CENSOS
EDAD Y SEXO
1981 1950 2601 2011

TOTAL 1.816.901 1.823.222 1.836.2B6 1.943.901
0 14 395,738 542.454 483.996 422,132
15 - 64 1.155.811 1.196.937 1.233.668 1.362.1684
65y MAS 65.352 83.831 118.622 159,585
HOMBRES 890.766 B80.926 875.540 935,457
0- 14 300816 273.990 245.467 216.988
15 - 64 564658 574.237 383.133 £54.002
65 v MAS 25.292 32.699 46.920 54,467
MUJERES 926.135 942.296 960.746 1.008.444
0 - 14 264,922 268.464 238.529 205,144
15 - G4 591.153 622700 650.515 708.182
65 v MAS 40.060 51.132 71.702 95.118

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, INE

Figura 19. Estructura de edad de la poblacién por edad y sexo

Como se observa en la tabla, la cantidad de mujeres entre 15 a 64 afios en el
2011 era de 708.182, mientras que la de los hombres era de 654.002, lo que

demuestra que incluso con el paso de los afos, la poblacién femenina ha sido

superior a la masculina en el Estado estudiado.

En efecto, se nota que la poblacién entre 15 a 64 afios representa un valor de

70,1%, mientras que en el censo de 1981 el porcentaje era de apenas 63,6%,

lo que significa que para el 2016, Ia cifra debié incrementar mucho mas.

Finalmente, se propone un ultimo cuadro para evidenciar la mayoria de

poblacién femenina en el Distrito Capital, segun rangos de edades.
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DISTRITO CAPITAL
CUADRO 2.4, POBLACION TOTAL POR SEXO, SEGUN GRUPOS DE EDAD
CENSOS 1930 - 2011

GRUPO DE CENSO 1990 CENSO 2001 CENSO 2011

EDAD | 7o7AL | HOMmsRES | sujeres | ToTAL [ Homeres | mugres | total | HOMBRES | mUjERES

TOTAL 1.823.222 880.926 942.296  1.836.286 875.540 960.746  1.943.501 935,457 1.008.44

G4 190.372 96.854 93.518 154.815 78.983 75.832 146.125 75.090 71.035
59 175.2536 88.866 86.390 166.070 84371 81.699 134.852 69.348 65.504
10-14 176.826 88.270 88.556 163.11 82.113 80.998 141155 72,550 68.605
1519 185.337 91.495 93.842 165.884 82.020 83.864 158.247 79.214 79.033
20-24 197.125 98.276 98.849 180.244 82.713 92.531 179.042 87.945 91.097
2529 177.941 87.229 90.712 158.468 75.817 82.651 171.095 82.915 £8.180
30-34 153.137 73.622 79.515 150.702 72.708 77.994 169.999 82.922 87.077
3539 135,699 63.590 72109 136.829 65111 .78 143110 69.086 74.024
4044 106,357 49.264 57.093 126.087 58.769 67.318 136.054 66.418 69.636
45-49 77.781 36.122 41.659 108.776 49,241 59.535 120.634 57.245 63.389
50-54 63.537 30.458 35.079 93.152 41.849 51.303 108.338 50.419 51.919
55-39 52.766 23.950 28.816 62.259 27.337 34,922 96.039 42.594 53,445
60-64 45.257 20.231 25.026 51.267 22,588 28.679 79.626 35.244 44.382
6569 31.873 13.415 18.458 39.888 16,769 23.119 54.740 23.538 31.202
70 ¥ MAS 51.958 19.284 32.674 78.734 30,151 48.583 164.845 40.929 63.816

FUENTE: INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICA, INE

Figura 20. Estructura de edad de la poblacién por edad y sexo

En el mismo se observa una mayoria de la poblacién femenina entre las
edades de 20 a 39 afios, con un total de 165.121 para el afio 2011, lo que

demuestra un alto nivel en la demanda del producto.

Seguln estudios realizados por Jay H. Baker Retail Initiative, de Wharton y el
Verde Group, una firma consultora ubicada en la ciudad de Toronto, las
mujeres tienen una reaccidén mas intensa que los hombres cuando se trata de

comprar ropa, por lo que el nivel de consumismo en ellas es mucho mayor.

Respecto a la demanda por las redes sociales, estudios realizados por Wolfram
Alpha y Pew Research Center, y que reveld la web abc.esen el ano 2013,
mostraron que las mujeres emplean mas las redes sociales que los hombres y
lo hacen de una forma distinta. Asimismo, afirmaron que el Facebook es la red
social por excelencia para compartir vivencias personales, mientras que el
Instagram y el Pinterest predominan para aspectos mas visuales ya que

prefieren la imagen por encima del texto.
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Instagram, que sera la principal plataforma de ventas de la marca, tiene mas de
150 millones de usuarios y le ofrece a las marcas un 25% mas de compromiso

que otras como Twitter, Facebook o Pinterest.

5.14 Oferta del producto

La linea de ropa ready to wear propone lanzar una coleccién cada seis meses,
para acompanar las dos temporadas mas pronunciadas en Venezuela, que son

el Verano y el Invierno, a pesar de que el segundo no sea tan notorio.

En el pais existen en la actualidad solo dos marcas que ofrecen productos
propios y de estas, solo una representaria una competencia directa para esta
firma. Traki es la primera, una cadena de tiendas a nivel nacional, la cual ofrece
productos propios que van desde ropa femenina, hasta masculina, productos
para el hogar, juguetes, utiles entre otros. Por otra parte, Melao es la
competencia mas fuerte de Un gato en la Azotea C.A, ya que es una tienda de
ropa Unicamente femenina, la cual distribuye su mercancia en sus propios

locales comerciales y ofrece colecciones nuevas anualmente.

Lo anteriormente mencionado, se refiere a marcas producidas en Venezuela. Si
se toman en cuenta otras firmas de moda femenina, el publico venezolano se
encontrarg con tiendas mas grandes con propuestas variadas, como Zara, Pull
& Bear Berskha, Mango, Exotik, Xinfoni, entre otras. Sin embargo, a pesar de
que estas fueron muy solicitadas afios atras, en la actualidad ha disminuido su

demanda debido a los altos costos de sus productos.

En el caso de este proyecto, la oferta también es muy variada. De cada prenda
se realizaran 50 ejemplares, esta cifra permitira darle un toque de exclusividad
a los clientes ya que no mucha gente podra tener el modelo seleccionado.
Asimismo las telas empleadas son en su mayoria en tonos neutros o
unicolores sin estampados ni texturas liamativas, lo cual les permitira realizar

decenas de combinaciones personales, que cada persona adaptara a su estilo,
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permitiéndoles distinguirse ain mas de quienes hayan comprado el mismo

producto.

5.15 Mercado potencial

Segun lo visto anteriormente, el punto de comparacion entre la demanda y la
oferta es casi nulo. Es decir, que hay mucha mas demanda que la oferta que se
presenta en marcas de ropa de disefio nacional. Aunado a esto, los precios del
principal competidor de la firma, que es Melao han incrementado
considerablemente en los ultimos tres afos. Esto seria un punto de ventaja
para promover el mercado potencial, ya que los venezolanos estan casi
huérfanos de servicios de moda, lo que los deja con muy pocas opciones para

escoger.

Sin embargo, también se busca la posibilidad de captar un mercado que
aunque escaso, esta cubierto a través de una atencién al cliente de alta
calidad, respuesta a sus quejas y reclamos, calidad en los productos que se
ofrecen manejo por parte de profesionales de las vias de ventas y de
promocion de la marca para posicionaria en el mercado y uso de técnicas de
mercadeo que rompan paradigmas e inviten a los clientes a volver por otro

producto de la marca.

5.16 Formacion del precio

Para obtener la formacion del precio se hizo un analisis de mercado con Ia
competencia de UGELA, en el cual fueron definidos los precios mas altos y los
mas bajos de sus distintas opciones de articulos, que se asemejaban a los de
esta empresa. Asimismo se complementd con un analisis de la oferta y la
demanda metodologia empleada por el profesor Blanco (2010), para poder
definir con mayor exactitud cual seria el precio definitivo. Sto sumado a las
diferentes tablas elaboradas mas adelante en este proyecto de investigacion,
son la clave para obtener los precios de losproductos de Un gato en [a Azotea
C.A.
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5.17 Estrategia competitiva

La estrategia competitiva escogida para lograr un posicionamiento eficiente de
la marca en el mercado venezolano, es la estrategia genérica propuesta por
Porter, de diferenciacion definida a través de la creacion de atributos como la
diversificacion de prendas, la rotacion de las mismas, productios de calidad,
bajos costos, novedad y exclusividad de modelos. Asimismo, se crearon
estrategias para cubrir las necesidades de los clientes, asi como para lograr la
satisfaccion total del mismo caracteristica generalmente desatendida en el
mercado venezolano. Se espera crear una experiencia de compra satisfactoria,

que motive a reincidir en la compra de los productos de la marca.

La propuesta en los servicios de UGELA consta, principalmente, de los

siguientes aspectos:

o Contratacion de personal capacitado en el &area de relaciones
interpersonales y que pueda desarrollarse en un ambiente en el que las
relaciones humanas son de vital importancia.

o Compra de materia prima que se diferencia de las que estan usando
otras firmas en la actualidad.

e Modelos innovadores, inspirados en las tendencias mas novedosas de
las pasarelas mas importantes del mundo.

¢ (Campafas de venta frecuentes, innovadoras, con una secuencia en su
contenido, de manera de mantener un buen numero de clientes cautivos
y fieles a la marca.

¢ Uso de redes sociales para la venta de mercancia publicacion de
campanas, promociones especiales, uso de influencers. Es una
herramienta gratuita en la que se obtienen muchos beneficios de
promocion y venta de ropa.

e Distribucion de la mercancia a varias tiendas en la ciudad de Caracas,

distribuidas en zonas diferentes, lo cual se adecUa a las necesidades de




cada cliente para que no sean tan largas las distancias a recorrer (en
caso de que las prendas sean compradas en las tiendas aliadas).

» Envios gratuitos por empresas tipo courier, mediante previos acuerdos vy
convenios comerciales con estas empresas, que disponen de oficinas de
distribucién ubicadas en todo el territorio nacional para facilitar el envio a

los clientes de los productos seleccionados y adquiridos por internet.

5.18 Clientes potenciales

Para la creacion de la linea de ropa ready to wear se tomé como mercado meta
las mujeres entre 18 a 35 afos residentes en la ciudad de Caracas. Sin
embargo, también se toman en cuenta mujeres que, dentro de este limite de
edades, vivan fuera de la capital del Venezuela, y aun asi puedan hacer sus
compras a través de la cuenta de Instagram de la firma y/o de una futura

pagina web de la firma

Asimismo, son clientes potenciales de la marca, aquellas mujeres que se dirijan
a los principales centros comerciales del pais, especificamente a tiendas que

distribuyan productos de disefio nacional, como las siguientes:

s Ajabu.
¢ Toronja Moda.
» Talento Moda.

¢ Michelle Couture.

5.19 Analisis de competidores

En la ciudad de Caracas hay varias firmas dedicadas al disefo de moda
femenina pero muy pocas correctamente establecidas como empresa legal.
Las firmas establecidas con tiendas en todo el pais, son: Puriel (nc
especificadas) y Melao (14 tiendas). Aparte, existen otras tiendas de disefio

nacional, como Ajabu, Toronja Moda, Tiendas Charrasca, Tonnos, entre otras,




las cuales distribuyen prendas hechas en Venezuela, pero entre todas estas
opciones, ninguna cuenta con un proyecto completamente establecido.

Estas caracteristicas le dan un toque distintivo a Un gato en la Azotea C.A, ya
que esta empresa cuenta con un proyecto que incluye todos los procesos para

el desarrollo correcto de una marca de ropa.

PLAN DE MARKETING

5.20 Estrategia de diferenciacion

Un gato en la Azotea C.A tiene un negocio Unico de valor en el sector de
distribucion minorista de prendas de moda, en la cual integra de forma vertical,
todas las actividades principales de la cadena de valor, incluyendo tanto el
diseno de las prendas, como la producciéon y distribucion de las mismas. Este
control ofrece una fortaleza importante para la empresa, que al mismo tiempo
le da rapidez y flexibilidad frente a sus posibles competidores, asi como

aminora los costos de transaccion.
El valor Unico de la empresa también esta en lo siguiente:

-Alta rotacion, es decir los productos son distribuidos en las tiendas, en las
redes y en la pagina en un tiempo récord. Esto es, que en menos de un mes de
haber disefiado la prenda, esta es ofrecida al publico, por lo que siempre habra

modelos nuevos.

-Accesibles los precios son accesibles para el target de la firma, ya que la
empresa busca un margen de danancia adecuada por prenda, buscando un

Optimo de piezas vendidas.

-Planeacion UGELA se integra por varios instrumentos que ayudan a la
empresa a influenciar el comportamiento de compra de sus consumidores, por
lo que la marca se enfoca principalmente a consumidores potenciales jévenes,
de mediana edad y del sexo femeninc. Luego de realizar un analisis interno
mediante el estudio de la cadena de valor, se han identificado aquellas
actividades susceptibles de contribuir a la dgeneracién de una ventaja

competitiva Unica y sostenible.
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-Distribucion, se adapta la produccion a la demanda existente y se ajusta el
Stock a un nivel optimo de manera de garantizar la distribucion de grandes

pedidos en tiempo record de un dia o dos.

La clave del éxito de UGELA estd en poder hacer una conhexién especial con
los topicos originales que se ven en las pasarelas de todo el mundo, mas el
gusto de las personas en la calle. La versatilidad de las prendas radica en que

personas de todas nacionalidades pueden usarlas y sentirse comodas con
ellas.

El proceso de estrategias de la compania pretende crear productos de buena
calidad, a precios muy accesibles, que sean prdéximos a los usuarios y que
tengan una alta rotacion.

5.20.1 Posicionamiento deseado

El lugar que UGELA busca alcanzar dentro del mercado venezolano, es ser
considerada como la empresa lider de ventas de ropa ready to wear para
aquellas personas que no sean precisamente amantes de la moda, pero que
buscan cubrir sus necesidades de vestuario con productos de precios
accesibles.

5.20.2 Politicas de comercializacion con las tiendas distribuidoras

-Debido a la situacién inflacionaria del pais, se otorgaran créditos a las tiendas
aliadas de siete (7) dias.
-Convenios especiales de pago.

-Precios competitivos en el mercado actual venezolano.

5.20.3 Factibilidad legal del emprendimiento

Para la creacion de esta empresa y su posterior puesta en marcha, se han
considerado todos los requisitos que exigen las leyes venezolanas vigentes.

Este proceso inicia con el registro (0 constitucién) de la empresa en el pais, en




este caso Venezuela es por ello que se cuenta con el asesoramiento de un
abogado que supervise los procedimientos y que ofrezca su asesoria legal,

especialmente con los pasos que se deben seguir para completar el Registro

Mercantil.

Asimismo, se cuenta con el asesoramiento de un letrado para todo lo referente
a permisologia necesaria para la operacion del negocio. Por otra parte, para el
registro de Un gato en la Azotea C.A, asi como de cualquier empresa, son

requeridos los siguientes aspectos, segun lo dictado por la legislacion

venezolana.

1. Solicitar el nombre o la denominacién social de la compafiia.
Crear la reservacion del nombre o la denominacion social.
Ingresar el documento constitutivo en el Registro Mercantil que le
corresponda.

4 Obtener el calculo total del monto que se debe cancelar por la
inscripciéon y cancelacion al fisco nacional.
Pagar por los derechos de registro.
Firmar el documento constitutivo.

Realizar la publicacién del Registro Mercantil.

5.20.4 Flujograma del proceso constitutivo

A continuacién, se presentan los pasos que deben ser seguidos para la
inscripcion de los documentos constitutivos pertinentes de las empresas ¢

firmas personales.
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PASOS PARA LA INSCRIPCION DE DOCUMENTOS Venezvela
CONSTITUTIVOS DE COMPANIAS Y/O FIRMAS PERSONALES

AHORA ES DE TODOS
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Figura 21. Pasos para la inscripcién de documentos constitutivos de compaifiias y/o firmas personales



Asimismo despues de que se realice el Registro Mercantil de la empresa
UGELA, hay otros tramites que deben ser finiquitados, que forman parte de los
documentos legales que impulsaran a la empresa y todo su funcionamiento

comercial. Entre estos procesos estan los siguientes:

a) Inscripcién del Registro Unico de Informacion Fiscal, conocido como
RIF.

b) Obtener los libros de contabilidad para que sean sellados y foliados en el
registro diario, mayor, inventario, compras y ventas.

c) La inscripcién en el Instituto Nacional de Capacitacién y Educacion
Socialista (INCES).

d) Inscripcion en el Instituto Venezolano de Seguro Social (IVSS).

e) Realizar la solicitud de conformidad de uso de ingenieria municipal y
cuerpo de bomberos.

f) Conseguir la patente de industria y comercio de la Alcaldia.
ESTUDIO TECNICO
En el caso de este proyecto en particular, el estudio técnico contempla los

siguientes topicos:

5.21 Cronograma de proyeccion

FASE 1 FASE 2

NSTALACION'Y
CONSTRUCCION

Figura 22. Cronograma de proyeccion del proyecto




5.21.1 Localizacion del negocio

La ubicacion del taller en el que se llevara a cabo la puesta en marcha de la
empresa es en un apartamento propio ubicado en Terrazas de Bella Vista
Country Club, Quinta Isidora, final de la calle E. Este se encuentra localizado
en la ciudad de Caracas, cerca de la estacion de metro La Paz y con acceso a
transporte publico.

En los alrededores no hay empresas similares, es un ambiente natural, con una
gran vista hacia la ciudad de Caracas. En el plano se ven distribuidos como
habitaciones, ya que en un principio fue disefiado para un apartamento para
una pareja, pero el mismo fue adaptado al taller de costura.

l“f

=3

il .
Figura 23. Planos con la distribucion del apartamento adaptado para el taller de costura

5.21.2 Infraestructura de servicios

El taller cuenta con 102 metros cuadrados, posee dos bafios, dos espacios
para desarrollar el taller como tal, un ambiente de recreacion, terraza, comedor,

cocina, una linea telefénica, servicios de electricidad, gas y agua. Esta 100%




nuevo, totalmente desocupado y listo para la instalacién de las maquinas y

arreglos de la empresa, detallados a continuacion: pintura, sistema de camaras

y de seguridad, sistema de sonido, cableado para la conexién a internet, tomas

eléctricas para las maquinas de coser.

5.21.3 Tecnologia

Sistema de seguridad. Instalacién de camaras CCTV con servidores
DVR, para poder visualizar y grabar en tiempo real todo lo que suceda

dentro del taller sin necesidad de estar siempre presente dentro del

mismo.

En el taller habrd un kit de seguridad que incluya cuatro camaras de

seguridad con DVR de cuatro canales y disco duro de 500GB. Un cable de

video todo en uno de 60 pies, una fuente de alimentacion para las camaras

(12V/1.5?), un divisor de cables para las camaras y una fuente de

alimentacién para el DVR.

Software administrativo: En cualquier empresa se busca tener un
acceso eficiente a toda la informacion del negocio, para poder tener
controladas todas las situaciones que puedan presentarse. Una vez que
se proces6 esta solicitud, fueron varias las opciones estudiadas que
estan disponibles en el mercado, hasta que finalmente se llegd a un
software que se ajusta a las necesidades de la marca, llamado Gélac
Software. Este es un sistema completo con el cual se puede llevar la
administracién de la empresa de forma sencilla y rapida, que ademas
procesa las cuentas por cobrar, las cuentas por pagar, las cobranzas y
pagos pendientes, los movimientos bancarios, las facturas, cotizaciones,
ordenes de compra, entre otros, de la forma mas eficiente y facil, lo que
fue uno de los puntos principales a su favor, ya que los administradores
de la empresa no son expertos en este tema. Este programa también
imprime cheques y comprobantes, emite las facturas directamente sobre

su forma libre, controla las comisiones por cobranza de manera versatil
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e integra el sistema a la contabilidad, con la finalidad de obtener el
abanico de informes contables de manera automatica a partir de los
movimientos generados por la administracién. Asimismoe, Galac Software
ayuda a obtener los informes para declaraciones de impuesto, como
libros de compra y ventas, libros de inventario, comprobantes de
retencién de 1.S.L.R, adaptados a las normativas legales vigentes y con
actualizaciones continuas para dar un cumplimiento regular a sus

obligaciones.

Software de disefio de moda: Para este topico, se selecciond el
software que se adecua a las necesidades de la empresa. En este caso,
el escogido fue el de disefio vectorial CorelDRAW, el cual ha sido el mas
utilizado en el caso de disefic de moda profesional, especialmente por el
grupo Inditex. Ademas de ser uno de los programas mas completos en
cuanto a disefic de ropa, es una herramienta de relleno interactivo,
vectorizacion automatica con reduccidn de colores incorporada,
previsualizacion directa de las separaciones de color y ejecucion de
macros en lenguaje VBA.

Dos maquinas de coser Singer. Son dos maquinas en total de la
marca Singer modelo 4210, las cuales poseen un regulador de ancho y
de largo de puntada, nueve posiciones de largo de puntadas, cuatro
posiciones de ancho de puntada, 116 alternativas de puntadas
decorativas en 1y 2 agujas, 232 alternativas de puntadas decorativas en
total pueden hacer acolchados pegar cierres, hacer bastas, pegar
botones, zurcirm hacer ojales, brazo libre, posee enhebrador automatico,
ojal automatico en cuatro paso, devanador automatico y posicionador de
aguja. Asimismo, tiene pie de cierres, pie de basta invisible, pie de ojal,

guia hilo aéreo, tope de hilos y carretes.




5.21.4 Informatica

Para poder llevar a cabo las actividades corporativas y administrativas de la
empresa, es necesario contar con herramientas informaticas y tecnoldgicas que
contribuyan a realizar un mejor producto y prestar un servicio 6ptimo. Estos

instrumentos serian los siguientes:

Tabla 6. Recursos necesarios para la parte informatica de la empresa

Instrumento Cantidad
Computadora de escritorio 1
Laptop o computadora portatil 1
Impresora laser con escaner 1
Telefax 1

5.21.5 Desechos y pérdidas (mercancia)

Las pérdidas que pueden presentarse en esta empresa son de tipo: mercancia
estropeada, perdida, robada o no facturada. Las primeras dos son de
conocimiento de los propietarios, por 10 que se aplicaran técnicas como mayor
cuidado al momento de inventariar, asi como para hacer las costuras y las

distribuciones de las telas y otros materiales.

Asimismo, se espera aplicar una tecnica denominada “cadena circular” en la
cual los clientes de la firma donen la ropa de la marca que ya no vayan a
utilizar mas, para que UGELA pueda modificar las piezas y reutilizarlas y de
esta forma aprovechar la materia que en principio estaria destinada para la
basura. Estas prendas redisefiadas serian donadas a fundaciones para
personas con situaciones dificiles que necesiten vestirse. Para promover mas
esta practica, se harian diferentes centros de acopio una vez al afio en distintas
zonas de Caracas para que las personas no necesiten movilizarse tanto para

hacer esta actividad.

e
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5.21.16 Volumen de ocupacién

A continuacién, se presenta la estructura organizacional de la empresa Un gato
en la Azotea C.A:

5.21.17 Organigrama del taller

El organigrama del taller quedara de forma lineal, sin embargo, esto no sera
una limitante para que la comunicacién entre los involucrados en el mismo see
directa, es decir, que todos pueden comunicarse de la forma que sea necesaria

segun las actividades que se vayhan presentando.

Gerente
general/
Propietaria

Sub- Gerente

Produccién
;- -
f 1 H
T Gerente de
adn?iiriztr;taeiivo CCogltitioaldy
A
Procura | Departamento Costureras

de Contaduria

Figura 24. Organigrama constitutivo del taller de costura
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5.21.18 Descripcion de puestos de trabajo

* Gerente general o propietaria
Tarea: Pasar el pedido (patrones e ideas) a los encargados de la linea de
produccidon y todos los requerimientos que la misma solicite. Ser el lider y la
imagen del taller.
Funcion: Coordinar los trabajos que se realizaran en el taller por cada nueva
temporada de linea de ropa.

Responsabilidad: Verificar que los requerimientos de calidad estén correctos.

Responsabilidad implicita: Mantener un trato cordial con sus empleadas,

proveedores y clientes, ademas estar en constante aprendizaje sobre las

tendencias de moda.

Condiciones de trabajo: Acordes al puesto a desempenar, ya que su oficina

debe estar dotada tanto de la ventilacion e iluminacion, como escritorio, silla y

papeleria que la misma necesite.

A esta persona no se le describe, detalla ni requisitos, experiencia, posicion
dentro del organigrama, pues la misma es la propietaria de la linea, por lo que
ella no responde a nadie mas que a ella misma, posee bajo su cargo a todas

las personas que se nombraran a continuacion.

¢ Sub- Gerente de Produccion
Tarea: Cumplir con los requerimientos solicitados por el Gerente General,
supervisar la ejecucién correcta del producto, cumpliendo con la calidad
tiempo y costos.
Funcién: Garantizar el buen funcionamiento de la linea de produccion,
supervisar el trabajo del personal y hacer frente a los problemas, como averias
de la maquinaria, entre otros.

Responsabilidad: Verificar la cantidad materia prima en stock y que el espacio

de almacenamiento disponible para los productos terminados sea suficiente, es
responsable de la aplicacién de los procedimientos de salud y seguridad.

Responsabilidad implicita: Mantener comunicacion directa con el Gerente

General, elaborando informes semanales o mensuales de los avances de la

produccidon en el taller. Mantener un trato cordial con sus empieados,




proveedores y clientes, ademas estar en constante aprendizaje sobre las
tendencias de moda.

¢ Gerente administrativo y de finanzas

Tarea: Cumplir con la el manejo de las finanzas y procura para el buen
desarrollo del taller.

Responsabilidad: Verificar la cantidad materia prima en stock y que el espacio
de almacenamiento disponible para los productos terminados sea suficiente,
verificar el buen funcionamiento de los procedimientos de salud y seguridad,
preparar los estados financieros y entregar soporte a todas las unidades,
supervisando y manteniendo la normativa contable de la empresa, supervisar
las funcion de abastecimientos y servicios que terceros proveen a la empresa.

Responsabilidad implicita: Responsable de la gestion financiera de la empresa,

analizando los usos alternativos que se daran a los recursos financieros
disponibles. Responsable de elaborar los analisis € informes contables y

financieros, sugiriendo medidas tendientes a optimizar resultados.

¢ Gerente de control de calidad
Tarea: Garantizar la realizacién de las pruebas necesarias para verificar la
conformidad de los productos fabricados y que los materiales utilizados
cumplan con las especificaciones técnicas de control.
Funciones: Fijar protocolos de andlisis de calidad, con respecto a la materia
prima, lotes de produccion terminados, informar al director de producciéon vy
departamentos utilizados.

Responsabilidad: Establecer especificaciones para las operaciones concretas

del area de produccion; garantizar que se imparta una formacion inicial
continuada y adecuada de personal del control de calidad segun las

necesidades de la empresa.

Responsabilidad implicita: Coordinar las actividades laborales con el supervisor

de produccion, manteniendo los lineamientos establecidos por la empresa.



¢ Community Manager

Requisitos: Joven entre 18 a 27 afos curriculum actualizado con
referencias, certificado de salud (vigente), fotocopia de la cédula de

identidad, 2 fotos tipo carnet, planilia de registro del empleado.

e Estudios: Preferiblemente se requiere una persona de comunicacién
social o mercadeo, que haya realizado cursos o especializacones en
redes sociales y ventas por internet.

e Tarea: Publicar diariamente informacion sobre la marca en las redes
sociales de la misma y en la pagina web, actualizar contenido, fotografiar
las prendas, producir material para la web, responder las solicitudes de
los clientes.

e Funcidon: Primordialmente encargarse de las redes sociales y pagina
web de la marca.

¢ Responsabilidad: Verificar la actividad en las redes sociales y en la

pagina web, responder a los usuarios y clientes, elaborar informes con

las actividades de ambas plataformas.

« Responsabilidad implicita: Apoyar a sus compafieras y atender las
solicitudes de la gerente comercial y la gerente general, ser sociable con
los clientes informar sobre las actividades en las redes y web.

e Situacién dentro del organigrama: La persona gue ocupe este puesto le

respondera directamente a la gerente general y la gerente comercial.

+ Riesgos: Maltrato en la vista por causa de estar varias horas frente al

ordenador o movil.

e Condiciones de trabajo. Acordes al cargo que desempefie, ademas de

tener un ambiente agradable de trabajo y poseer los recursos necesarios
para realizar sus resposabilidades, como computadora, una tablet, wifiy

programas para hacer la programacion en las distintas plataformas.

L.as otras areas mencionadas dentro del organigrama no seran descritas ya
gque seran desempefadas por agentes externos. Se contratara a un
administrador o contador que, desde su oficina, se encargue de llevar al dia los

aspectos legales referentes a la administracion de la empresa, como por
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ejemplo, el pago a los proveedores, empleados, y llevar el libro de contabilidad

de la misma.

Por otro lado el area de almacén, a pesar de que sea propio de la empresa,
sera llevado por la gerente general y no intervendran las demas éareas, solo el
administrador para llevar un control, ya que la propietaria tendrd comunicacion
directa con los encargados de este espacio, para asi lograr que las prendas
sean elaboradas bajo su estricta supervision, y con el personal que ella

considere mejor capacitado.

5.21.19 Planilla de registro del empleado

A continuacion, se presenta la planilla que seré llenada por aquellas personas
gque se postulen a los distintos cargos o puestos vacantes existentes en el taller
de costura de UGELA. La misma tendra respuestas breves como lo son sus
datos personales y referencias laborales, y respuestas de mayor nivel de

complejidad, como por qué desea trabajar con esta marca.
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Planilla de registro del empleado

T E”/f\ Il

Primer apellido: Primer nombre:
Segundo Apellido: Segundo nombre:
Cédula de Identidad: Fecha de Nacimiento: FOtO

O O O
v E P

Sexo: Estado Civil:
N° de hijos: N° de personas a su cargo:
Ocupacion: Nivel de estudios:

Correo electronico:

Direccién:

REFERENC!AS LABORALES

Nombre de empresa: Cargo desempefado: Tiempo de duracién:

Nameros de contacto:

Nombre de empresa: Cargo desempeiado: Tiempo de duracion:

Numeros de contacto:

Nombre de empresa: Cargo desempefado: Tiempo de duracion:

Numeros de contacto:

A qué cargo se postula:

Conoces nuestra marca: Si No

¢ Por qué medio te enteraste de nuestra busqueda laboral?:

¢ Qué te motiva a querer trabajar con nosotros?:
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5.21.19 Factibilidad economica financiera

Para este proyecto de emprendimiento, el estudio de factibilidad econémica
financiera es elaborado a partir del estudio, analisis y organizacién de todos
los datos que se obtuvieron en los estudios de mercado, el legal y el técnico,

con la finalidad de crear cuadros que serviran de base para efectuar la

evaluacion de los resultados.

5.21.20 Elementos de la infraestructura y estructura

En los elementos de infraestructura se

incluyen los materiales para
acondicionar el local comercial, asi como el primer paso para instalar los

servicios basicos y la maquinaria para dar inicio al desempefio del taller.

Obras Civiles
1 Pintura del taller m2 3 39.000,00 117.000,00
2 Acondicionamiento del drea m2 1 151.200,00| 151.200,00
Costo de obras civiles 268.200,00
Instalaciones Civiles
3 Instalacion de luminarias und 2 13.600,00 27.200,00
4 Instalacién de tomacorriente und 8 1.200,00 9.600,00
5 Instalacién de suiches und 4 3.800,00 15.200,00
Costo de instalaciones Civiles 52.000,00
Equipo auxiliar
6 Aire acondicionado und 2 285.400,00| 570.800,00
7 Mdéquinas de coser und 2 130.000,00] 260.000,00
8 Maquina Overlook und 2 180.000,00| 360.000,00
9 Plancha semi industrial und 1 60.000,00 60.000,00
Costo equipo auxiliar 1.250.800,00
Mobiliario de Oficina
10 [ Varios varios 1 100.000,00| 100.000,00
1.671.000,00

Asimismo, debido a la situacién econdémica del pais, la cual se encuentra

inestable desde hace afios, se hizo esta misma prediccidn calculada en ddlares
a tasa SIMADI.



Obras Civiles

1 Pintura del taller m2 3 25,98
2 Acondicionamiento del area m2 1 100,72
Instalaciones Civiles
3 Instalacién de luminarias und 2,00 9,06
4 Instalacién de tomacorriente und 8,00 0,80
5 Instalacion de suiches und 4,00 2,53
Equipo auxiliar
6 Aire acondicionado und 2 190,12
7 Mdquinas de coser und 2 86,60
8 Maquina Overlook und 2 119,91
9 Plancha semi industrial und 1 39,97
Mobiliario de Oficina
10 Varios varios 7| i o 1 66,61
T o — T0TAL 642,30

5.21.21 Maquinaria y equipos
Se consideraron todos los equipos técnicos y la maquinaria que sera necesaria

para llevar a cabo la puesta en marcha del taller de costura.

Nacionales

1 Aire acondicionado und 1,001 100.000,00| 100.000,00
2 Maquinas de coser und 2,00( 130.000,00} 260.000,00
3 Maquina Overlook und 2,001 180.000,00} 360.000,00
4 Plancha insdustrial und 1,00 60.000,00 60.000,00
5 Mesas de trabajo und 1,001 250.000,00| 250.000,00
6 Mesa de corte und 1,00 25.000,00 25.000,00
7 Camion und 1,00 20.000,00 20.000,00

1075000

Motivado a la situacién econdémica del pais, la cual es fluctuante, se realizaron

las predicciones de costos calculadas a SIMADI actual.

Nacionales

Aire acondicionado
Maguinas de coser
Maguina Overlook
Plancha semi industrial
Mesas de trabajo
Mesa de corte

Camion

und
und
und
und
und
und
und

190,12
86,60
119,91
39,97
166,54
16,65
13,32
633,11




5.21.22 Estudios y proyectos

Se contemplan los precios desde que se realizd el desarrollo del anteproyecto,

hasta elproyecto como tal y otras caracteristicas involucradas dentro de la
puesta en marcha del mismo.

Proyecto
Anteproyecto 200.000,00 200.000,00
Proyecto 800.000,00 800.000,00
Electricidad 600.000,00 600.000,00
Sistema Contraincendio 600.000,00 600.000,00

2.200.000,00

Motivado a la situacién econdbmica del pais, la cual es fluctuante, se realizaron

las predicciones de costos calculadas a SIMADI actual.

Proyecto
Anteproyecto 133,23 133,23
Proyecto 532,92 532,92
Electricidad 399,69 399,69
Sistema Contraincendio 399,69 399,69

1.465,52

5.21.23 Inversion total
Se compone de la inversion total necesaria para instalar y poner en

funcionamiento el proyecto. Esto, a través de la agrupacién de renglones de

activos y el capital de trabajo que se requiera para cada operacion.



Activos fijo

Obras civiies

268.200,00 268,200,00
Instalaciones civiles 52.000,00 52.000,00
Equipo auxiliar 1.250.800,00 1.250.800,00
Mobiliario de oficina 100.000,00 100.000,00
Maquinaria y equipo nacionales 1075000 1.075.000,00
Total costos fijos 2.746.000,00 0 2.746.000,00
Otros activos
Proyectos 2.200.000,00 2.200.000,00
Total otros Activos 2.200.000,00 0,00 2.200.000,00
TOTAL ACTIVOS A+B 4.946.000,00 3,00 4.946.000,00
Capital de trabajo
Rezago entre ingresos y egresos
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
INVERSION TOTAL ENTRE C+D 4.946.000,00 4.946.000,00
DISTRIBUCION PORCENTUAL 100 100

Tomando en cuenta la economia fluctuante del pails, se realizaron las

predicciones de costos basadas en la tasa actual (afio 2016) de SIMAD!:

A Activos fijo
Obras civiles 178,66 178,66
Instalaciones civiles 34,64 34,64
Equipo auxiliar 833,22 833,22
Mobiliario de oficina 66,61 66,61
Maquinaria y equipo nacionales 716,11 716,11
Total costos fijos 1.829,24 0 1.829,24
B Otros Activos
Proyectos 1.465,52 1.465,52
Total otros Activos 1.465,52 0,00 1.465,52
C TOTAL ACTIVOS A+B 3.294,76 0,00 3.294,76
Capital de Trabajo
Rezago entre ingresos y egresos
D TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 0 0 0
INVERSION TOTAL ENTRE C+D - 3.294,76 - 3.294,76 |
F DISTRIBUC!ION PORCENTUAL 100 © 100

5.21.24 Capacidad instalada y utilizada

Se muestra la cantidad de materia prima que ha sido comprada y la que ha
sido realmente utilizada para la elaboracion de las prendas de ropa para la
firma.



{Expresado metro lineales)

Volumen de produccién

Capacidad Instalada

CAPACIDAD INSTALADA Y UTILIZADA

Porcentaje 100 100 100 100 100 100
Ml por dia 31,80 31,80 31,80 31,80 31,80 31,80
Ml por afio 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00
Capacidad utilizada
Porcentaje 100 100
MI por dia 15,9 21,2 21,2 31,8 31,8
Ml por afio 2862 3816 3816 5724 5724
Perdida en el proceso 431,69 575,58 575,58 863,37 863,37
Producto a la Venta % de produccion
Falda al bies 461,55 615,4 615,4 923,1 923,1
Falda Larga 166,158 221,544 221,544 332,316 332,316
Chaqueta 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 203,082 270,776 270,776 406,164 406,164
Blusa Manga corta 230,775 307,7 307,7 461,55 461,55
Blusa manga larga 415,395 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo 184,62 246,16 246,16 369,24 369,24
Abrigo cruzado 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Vestido Largo 230,775 307,7 307,7 461,55 461,55
Motivado a la situacién fluctuante de la economia del pais, los costos también
fueron considerados en délares, con la suma de la tasa actual de SIMADI.
{Expresado metro lineales)
F l FASET
Volumen de produccién
1 Capacidad Instalada
Porcentaje 100 100 100 100 100 100
Ml por dia 31,80 31,80 31,80 31,80 31,80 31,80
M! por afio 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00 5.724,00
2 Capacidad utilizada
Porcentaje 50 50 67 67 100 100
M por dia 15,9 21,2 21,2 31,8 31,8
Ml por aio 2862 3816 3816 5724 5724
Perdida en el proceso 15 431,68 575,58 575,58 863,37 863,37
3 Producto a la Venta % de produccion
Falda al bies 19 461,55 615,4 615,4 923,1 923,1
Falda Larga 166,158 221,544 221,544 332,316 332,316
Chaqueta 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 8 203,082 270,776 270,776 406,164 406,164
Blusa Manga corta 9 230,775 307,7 307,7 461,55 461,55
Blusa manga larga 17 415,395 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo 8 184,62 246,16 246,16 369,24 369,24
Abrigo cruzado 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Vestido Largo 9 230,775 307,7 307,7 461,55 461,55




5.21.25 Depreciacién y amortizacion

Se empled elmétodo de linea recta, sin valor de salvamento; es por ello que los
calculos correspondientes a la depreciacion de los activos ademas de le
amortizacidn, son motivados a la arquitectura de este proyecto, ademas del

estudio de factibilidad y la constitucion de la empresa.



5.21.26 Nomina

En la tabla presentada a continuacion, se expresan los costos de ndmina por afio

de proyeccidn, en un plazo de cinco (05) anos.

Nomina del sequndo aio de proyeccion:

SEGUNDO ANO

1 Gerente General F 1 300.000,00 300,000,00 110,769,231 4.929.230,77
1 Sub- Gerente \) 1 200.000,00 200.000,00 73.846,15| 3.286.153,85
1 Gerente Administrativo V' 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62| 2.464.615,38
1 Jefe de taller de costura Vv 1 100.000,00 100.000,00 36.923,08] 1.643.076,92
1 Gerente de control de Calidad] V 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62| 2.464.615,38
2 Secretaria A F 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15] 1.150.153,85
2 Secretaria B F 1 50.000,00 50.000,00 18.461,54 821.538,46
Analista de costos F 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15| 1.150.153,85
3 |Contadores Fl 1 80.000,00 80.000,00| 29.538,46| 1.314.461,54
3 |Costureras v 2 80.000,00 160.000,00 59.076,92| 2.628.923,08
4 Ayudante A Vi 70.000,00] 70.000,00 25.846,15] 1,150.153,85
4 Ayudante B v 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15] 1.150.153,85
5 Vigilante \Y 2 70.000,00 140.000,00 51.682,31 2.300.307,69
TOTALES 15 i T 1.610.000,00 594.461,54 26453538,46

",Costo Anual
Gerentes y Directivos 10.800.180,00  3.987.692,31 14.787.872,31
Empleados comunes 1.440.000,00 531.692,31 1.971.692,31
Personal técnico 3.720.000,00 114.461,54 3.834.461,54

Trabajadores 1.680.000,00  620.307,69
semiespecializados 2.300.307,69

Trabajadores no 1680.000,00  620.307,69
espeacializado 2.300.307,68
. Totales.. ... I 19.320180,00  5874.461,54  25194.641,54.
Empleados fijos 5 6.840.000,00 2.525.538,46] 9.365.538,46
Empleados variables 10 12.480.000,00 4.608.000,00} 17.088.000,00
Totales 15 18.320.000,00 7.133.538,46 26.453.538,46.

Asimismo, se hace estamisma tabla pero con los datos calculados en délares, a

tasa SIMADI.




Gerente General 199,84 199,84 73,79 3.283,59
Sub- Gerente 133,23 133,23 49,19 2.189,06
Gerente Administrativo 99,92 99,92 36,89 1.641,80
Jefe de taller de costura 66,61 66,61 24,60 1.094,53
99,92 99,92 36,89 1.641,80

Secretaria A 46,63 46,63 17,22 766,17
Secretaria B 33,31 33,31 12,30 547,27
Analista de costos 46,63 46,63 17,22 766,17
Contadores 53,29 53,29 19,68 875,62
Costureras 53,29 106,58 39,35 1.751,25
Ayudante A 46,63 46,63 17,22 766,17
Ayudante B 46,63 46,63 17,22 766,17
Vigilante 46,63 93,26 34,43 1.532,34

TOTALES i .. 107250 /396,00
7Costo Anual s

5 7.374,39 2.656,39 10.030,78

2 959,25 354,19 1.313,44

4 2.478,07 76,25 2.554,32

Trabajadores 2 1.119,13 413,22
4 semiespecializados 1.532,34
Trabajadores no 2 1.119,13 413,22

5 espeacializado 1.532,34
. Totales 9 049,96 “913,2 63‘;2@*
Empleados fijos F 5 4.556,45| 1.682,38 6.238,83
Empleados variables \Y 10 8.313,52 3.069,61 11.383,12
- Totalés 5 %, - 28699 RIS

Némina del tercer ano de proyeccion:
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ERCERANO = &

1 Gerente General F 1 300.000,00 300.000,00 110.769,23| 4.929.230,77
1 Sub- Gerente ) 1 200.000,00 200.000,00 73.846,15; 3.286.153,85
1 Gerente Administrativo \ 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62} 2.464.615,38
1 Jefe de taller de costura \ 1 100.000,00 100.000,00 36.923,08; 1.643.076,92
1 Gerente de controf de Calidad \4 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62| 2.464.615,38
2 Secretaria A F 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15] 1.150.153,85
2 Secretaria B F 2 50.000,00 100.000,00 36.923,08f 1.643.076,92
3 Analista de costos F 2 70.000,00 140.000,00 51.692,31f 2.300.307,69
3 Contadores F 1 80.000,00 80.000,00 29.538,46] 1.314.461,54
3 Costureras \ 3 80.000,00 240,000,060 88.615,381 3.943.384,62
4 Ayudante A \4 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15 1.150.153,85
4 Ayudante B v 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15| 1.150.153,85
S Vigilante \ 2 70.000,00 140.000,00 51.692,31| 2.300.307,69
L TOTALESS. o 8 181000000  6681307,69] 739:69231
t An
Gerentes y Directivos
Empleados comunes 753.230,77 2.793.230,77
Personal técnico 169.846,15 5.689.846,15
. ) . 1.680.000,00 620.307,69
Trabajadores semiespecializados 2.300.307,69
. . 1.680.000,00 620.307,69
Trabajadores no espeacializado 2.300.307,69
Totales i Bi o . 2172021600 7 6:151.384,62 127 87160052,
Empleados fijos F 7 8.280.000,00f 3.057.230,77} 11.337.230,77
Empleados variables \ 11 13.440.000,00] 4.962.461,54| 18.402.461,54
T B G S LT 00000 A0S 692,31 32 139 692,31,
igualmente, se hacen los calculos con moneda extranjera, délar

especificamente, a tasa actual de SIMADI
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R AUURRERCER ARG

\/VV\/ (

1 Gerente General F 1 199,84 199,84 73,79 3.283,59
1 Sub- Gerente \ 1 133,23 133,23 49,19 2.189,06
1 Gerente Administrativo \ 1 99,92 99,92 36,89 1.641,80
1 Jefe de taller de costura \% 1 66,61 66,61 24,60 1.094,53
1 Gerente de control de Calidad v 1 99,92 99,92 36,89 1.641,80
2 Secretaria A F 1 46,63 46,63 17,22 766,17
2 Secretaria B F Z | 3331 66,61 24,60 1.094,53
3 Analista de costos F 2 1 46,63 93,26 344377 153234
3 Contadores F 53,29 53,29 19,68 875,62
3 Costureras v 3| s3ae] 159,88 59,03 _ 2.626,87
4 Ayudante A v 1 46,63 46,63 17,22 766,17
4 Ayudante B v 1 46,63 46,63 17,22 766,17
5 Vigilante \2 2 46,63 93,26 34,43 1.532,34
SJOTALES o miail fe o o 8 ARRII05,73 e R d4519] ¢ 119,811,001
H CostoAnuai s
1{Gerentes y Directivos 5 7.410,39 2.656,39 10.066,78
2 {Empleados comunes 3 1.358,94 501,76 1.860,70
3|Personal Tecnico 6 3.677,13 113,14 3.790,27
2 1.119,13 413,22
41Trabajadores semiespecializados 1.532,34
2 1.119,13 413,22
5} Trabajadores no espeacmhzado 1.532,34
ol g GSBRTT. 0 409 73 i I8 TELAG,
[Empleados fijos [F 7 T T 5.515,70] 2.036,57] 7.552,26
{Empleados variables v 11 | | 8.953,02 3.305,73 12.258,75
Totes. S I E EETRLLOL
Cuarto afio de proyeccién de la némina:
1 Gerente General F 1 300.000,00 300.000,00] 110.769,23| 4.929,230,77
1 Sub Gerente v 1 200 000,00 200.000,00 73846,15| 3.286.153,85
1 Gerente Administrativo \ 1 150.000,00 150.000,00 55384 62| 2.464.615,38
1 Jefe de taller de costura \4 1 00.000,00 100.000,00 36923 08{ 1.643.076,92
1 Gerente de control de Calidad v 1 150.000 00 150.000,00 5538462| 246461538
2 Secretana A F 1 70.000 00 70.000,00 25846 15| 1150 153,85
2 Secretaria B F 3 50000 00 150.000,00 55384,62| 2.464.615,38
3 Analis a de cos 05 F 3 70.000 00 210.600,00 77.538 46] 3.450.461,54
3 Contadores F 80 000 00 80.000,00 29 538,46 .314.461,54
3 Costureras \% 3 80 000,00 240.000,00 88.615,38] 3.943.384,62
4 Ayudan e A v 3 70 000,00 210.000,00 77.538,46] 3.450.461,54
4 Ayudante B N 2 70 000 0D 140.000,00 51692,31f 2.300307,69
5 Vigilan e v 2 70 000 00 140.000 00 51692,31 2 300 307,69
TOTALES:: 2 2 0.000, 0}4790:15 ;8514357 61.846/15
Cost AR AT
1|Geren esy Directivos S 10 800.276,00 |3 987.692,31| 14.787.968,31
2{Empleados comunes 4 2.640 000,00 | 974 769 23 3.614.769,23
3|P rsonal Tecnico 7 6360 000,00 | 195.69231 6.555.692,31
Trabajadores 5 4.200.000,00 |1.550.769,23
4 |semiespecializados 5.750 769 23
Trabajadores no 2 1.680.000,00 | 620.307,69
5 [espeacializado 2.300.307,69
T tles 2 T 6B0.776.00.7335.230.77. 33009506, 17
[Empleados fijos F 9 9.720.000,00]3.588.923,08| 13 308 923 08
]Empleados variables 15.960.000,00 [ 5.892.923,08| 21.852.923,08

Zbird dcbn

25,680,000,00 5481846 157

5.161:846,15

TR
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Proyeccion calculada en dodlares, a tasa actual de SIMADI:

" CUARTOAN,

Quinto afo de proyeccion de la nomina:

1 Gerente General F 1 199,84 199,84 73,79 3.283,59
1 Sub Gerente \ 1 133,23 133,23 49 9 2.189,06
1 Gerente Admin strativo A 1 99,92 99,92 36,89 1.641,80
1 Jefe de taller de costura \ 1 66,61 66 61 24 60 1.094,53
1 Gerente de control de Calidad \'2 1 99,92 99,92 36 89 1.641,80
2 Secre aria A F 1 46 63 46 63 17,22 766 17
2 Sec etaria B F 3 33,31 99,92 36 89 1.641,80
3 Analista de costos F 3 46,63 139,89 51,65 2.298,51
3 Con adores F 1 5329 53 29 19,68 87562
3 Costureras 3 3 53,29 159 88 59,03 2,626 87
4 Ayudan e A \ 3 46,63 139,89 51,65 2.29851
4 Ayudante B \i 2 46,63 93 26 34,43 153234
5 Vigilante v 2 46,63 93 26 34,43 1.532,34
TO LES 23 1.425,55 5 6,36 23.422.96|
A costoanBE R
1|Gerentesy Directivos 7.470,39 2.656,39 10.126,78
2 [Empleados comunes 4 | 1758,63 | 549,34 ~2.407,97
3]Personal Tecnico - 7 4.236,70 130,36 4367,06
Trabajadores 5 2797,82 | 103304
4 lsemiespecializados 3.830,86
Trabajadores no > 1.119,13 413,22
5)espeacializado 1.532,34
Totales EE) 17.382,66 4.882,35 22.265,00
[Emp eados fijos [ 6474,95]  2.390,75] 8.865,70
[Empleados variables {v 14 10631,71|  392555] 14.557,26
Totales 23 17.106,66 6.316,30 23.422,96
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UL YO SN

1 Gerente General F 1 300.000,00 300.000,00 110.769,23 4929230,769
1 Sub- Gerente \Y 1 200.000,00 200.000,00 73.846,15| 3286153,846
1 Gerente Administrativo \ 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62 2464615,385
1 Jefe de taller de costura Y 1 100.000,00 100.000,00 36.923,08{ 1643076,923
1 Gerente de control de Calidad | V 1 150.000,00 150.000,00 55.384,62| 2464615,385
2 Secretaria A F 1 70.000,00 70.000,00 25.846,15| 1150153,846
2 Secretaria B F 3 50.000,00 150.000,00 55.384,62| 2464615,385
3 Analista de costos F 4 70.000,00 280.000,00 103.384,62( 4600615,385
3 Contadores F 2 80.000,00 160.000,00 59.076,92| 2628923,077
3 Costureras \ 4 80.000,00 320.000,00 118.153,85 5257846,154
4 Ayudante A \ 3 70.000,00 210.000,00 77.538,46 3450461,538
4 Ayudante B \Y) 2 70.000,00 140.000,00 51.692,31 2300307,692
5 Vigilante v 2 70.000,00 140.000,00 51.692,31| 2300307,692
TOTALES. .. . 26 2.370.000,00 875.076,92 38940923,08
#Costa.Anyal
1|Gerentes y Directivos 5 10.800.000,00 | 3.987.692,31 14.787.692,31
2 |Empleados comunes 4 2.640.000,00 974.769,23 3.614.769,23
3} Personal técnico 10 9.120.000,00 280.615,38 9.400.615,38
Trabajadores 5 4.200.000,00 | 1.550.769,23
4 [semiespecializados 5.750.769,23
Trabajadores no 2 1.680.000,00 | 620.307,69
5|espeacializado 2.300.307,69
Jomles oo, B 28.440.000,00_7,414.153,85 35854.153,85
Empleados fijos F 11 11.520.000,00 4,253.538,46| 15.773.538,46
Empleados variables \Y 15 16.920.000,00 6.247.384,62| 23.167.384,62
Totales 26 28.440.000,00  10.500.923,08

38.940.923,08

Al igual que en los casos anteriores, se calculan los montos en dolares.




CQUINTOANO i

Gerente General 199,84 199,84 73,79 3.283,59
Sub- Gerente 133,23 133,23 49,19 2.189,06
Gerente Administrativo 99,92 99,92 36,89 1.641,80
Jefe de taller de costura 66,61 66,61 24,60 1.094,53
Gerente de control de Calidad 99,92 99,92 36,89 1.641,80
Secretaria A 46,63 46,63 17,22 766,17
Secretaria B 33,31 99,92 36,89 1.641,80
Analista de costos 46,63 186,52 68,87 3.064,69
Contadores 53,29 106,58 39,35 1.751,25
Costureras 53,29 213,17 78,71 3.502,50
Ayudante A 46,63 139,89 51,65 2.298,51
Ayudante B 46,63 93,26 34,43 1.532,34
Vigilante 46,63 93,26 34,43 1.532,34
TOTALES ? 1.578,77 582,93 25.940,38
Costo Anual
Gerentes y Directivos 7.194,39 2.656,39 9.850,78
Empleados comunes 1.758,63 649,34 2.407,97
Personal Tecnico 6.075,26 186,93 6.262,19
Trabajadores 2.797,82 1.033,04
semiespecializados 3.830,86
Trabajadores no 111913 413,22
espeacializado 1.532,34
Totales 26 18.945,22 4.938,92 23.884,14
Empleados fijos F 11 7.674,01 2.833,48 10.507,50
Empleados variables v 15 1127121 4.161,68| 15.432,89
Totales 26 18.945,22 6.985,16 25.940,38

Sexto afio de proyeccion de la nomina:
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YESERTOAND

Gerente General 300.000,00 300.000,00 110.769,23  4.929.230,77
Sub- Gerente 200.000,00 200.000,00 73.846,15  3.286.153,85
Gerente Administrativo 150.000,00 150.000,00 55.384,62  2.464.615,38
Jefe de taller de costura 100.000,00 100.000,00 36.923,08 1.643.076,92

150.000,00 150.000,00 55.384,62  2.464.615,38
Secretaria A 70.000,00 70.000,00 25.846,15  1.150.153,85
Secretaria B 50.000,00 150.000,00 55.384,62  2.464.615,38
Analista de costos 70.000,00 280.000,00 103.384,62  4.600.615,38
Contadores 80.000,00 160.000,00 59.076,92 2.628.923,08
Costureras 80.000,00 320.000,00 118.153,85  5.257.846,15
Ayudante A 70.000,00 210.000,00 77.538,46  3.450.461,54
Ayudante 8 70.000,00 140.000,00 51.692,31  2.300.307,69
Vigilante 70.000,00 140.000,00 51.692,31  2.300.307,69

S TOTALES s it e 2.370.000.00

-

B —
ACoste AnUald T

Gerentes y Directivos 14.787.692,31
Empleados comunes 974.769,23 3.614.769,23
Personal Tecnico 280.615,38 9.400.615,38
Trabajadores

4.200.000,00 1.550.769,23
semiespecializados 5.750.769,23

Trabajadores no 1.680.000,00  620.307,69

espeacializado 2.300.307,69
. Jgtates ey .28.440.000,00 . - 7.414.153,85,1/35.854,153,80
Empleados fijos F 11 11.520.000,00 4.253.538,46| 15.773.538,46
Empleados variables \ 15 16.920.000,00 6.247.384,62| 23.167.384,62
Totales & 7 . 2843000000 1050092308 3894002308

Al igual que en casos anteriores, se calculan los costos con el monto en
dolares, calculados en base al precio actual de SIMADI.
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T RSO AN

Gerente General 199,84 199,84 73,79 3.283,59
Sub- Gerente 133,23 133,23 49,19 2.189,06
Gerente Administrativo 99,92 99,92 36,89 1.641,80
Jefe de taller de costura 66,61 66,61 24,60 1.094,53
Gerente de control de Ca 99,92 99,92 36,89 1.641,80
Secretaria A 46,63 46,63 17,22 766,17
Secretaria B 33,31 99,92 36,89 1.641,80
Analista de costos 46,63 186,52 68,87 3.064,69
Contadores 53,29 106,58 39,35 1.751,28
Costureras 53,29 213,17 78,71 3.502,50
Ayudante A 46,63 139,89 51,65 2.298,51
Ayudante B 46,63 93,26 34,43 1.532,34
Vigilante 46,63 93,26 34,43 1.532,34
T

1|Gerentes y Directivos 5 7.194,39 2.656,39 9.850,78

2 {Empleados comunes 4 1.758,63 649,34 2.407,97

3 Persorr\ial:recnicor 10 6.075,26 186,93 6.262,19
Trabajadores 5 2.797,82 1.033,04

4|semiespecializados 3.830,86
Trabajadores no 2 1.119,13 413,22

5 [espeacializado _ _ 1.532,34
TJoales B i - 2 945, 2005 70 49389250 L 23 R8A04
Empleados fijos F 11 7.674,01 2.833,48 10.507,50
Empleados variables v 15 11.271,21 416168  15.432,89

edde el 2 8985220 0, 50036 % e 9038

Asimismo, se hizo un cuadro con la nédmina proyectada, en el que se incluyen

tanto precios fijos como los variables:
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Numero de empleados

Fijo 7
Variable 11
leadoitotales. = 0
Costo Anual de Némina sin Pss
Fijo 6.840.000,00 | 8.280.000,00 | 9.720.000,00 | 11.520.000,00 | 11.520.000,00
Variable 12.480.000,00 | 13.440.000,00 | 15.960.000,00 | 16.520.000,00 | 16.920.000,00
Costo Anual de Nomina sin Pss —_15198320.000,007] 21.720.000,00% | §25680,000,00 | 2 J00%] " 287440:000,00)

Costo Anual de Ndmina con Pss

Fijo

Variable

9.365.538,46

11.337.230,77

13.308.923,08

15.773.538,46

15.773.538,46

17.088.000,00

18.402.461,54

21.852.923,08

23.167.384,62

21.852.923,08

Costo Anual de Nomina con Pss

26.453.538.48

28.739.692,31

35.161.846,15

38.940.923,08

37.626.481,54

Clasificacidn por categorias

1 Gerentes y Directivos 5 S 5 5 5
2 Empleados comunes 2 3 4 4 4
3 Personal técnico 4 6 7 10 10
4 Trabaja‘tio.res 5 B s s c
semiespecializados
5 Trabajafjo'res no 2 2 B 2 5
espeacializado
Empleados totales 15,00 18,00 23,00 26,00 26,00

Costo anual de Némina con Pss

1 Gerentes y Directivos

2 Empleados comunes

3 Personal técnico

4 Trabajadores
semiespecializados

5 Trabajadores no

_especializados

Costo total Anual de Nomina con Pss

14.787.692,31

14.787.908,31

14.787.968,31

14.787.692,31

14.787.692,31

1.971.692,31 2.793.230,77 3.614.769,23 3.614.769,23 3.614.769,23
5.093.538,46 5.689.846,15 6.555.692,31 9.400.615,38 9.400.615,38
2.300.307,69 2.300.307,69 5.750.769,23 5.750.769,23 5.750.769,23
2.300.307,69 2.300.307,69 2.300.307,69 2.300.307,69 2.300.307,69

26.453.538,46

27.871.,600,62

33.009.506,77

35.854.153,85

35.854,153,85

Clasificacién porcentual

Numero de Empleados

1 Gerentes y Directivos 33,33 27,78 21,74 19,23 19,23
2 Empleados comunes 13,33 16,67 17,39 15,38 1538
3 Personal técnico 26,67 33,33 30,43 38,46 38,46
4 Trabajadores 13,33 11,11 21,74 19,23 19,23
semiespecializados _
5 Trabajadores no 13,33 11,11 8,70 7,69 7,69
espeacializado
T el TI00.00; 5 100005 F  T100,004
Costo anual con PSS
1 Gerentes y Directivos 55,90 53,06 44,80 41,24 41,24
2 Empleados comunes 7,45 10,02 10,95 10,08 10,08
3 Personal técnico 19,25 20,41 19,86 26,22 26,22
4 Trabajadores 8,70 8,25 17,42 16,04 16,04
semiespecializados
5 Trabajadores no 8,70 8,25 6,97 6,42 6,42
espeacializado
Costo anual con Pss 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00

Debido a la situacion econdmica tan inestable del pais, se calcularon los costos

con el monto del dolar, calculado en el precio actual de SIMADI (afio 2016).




Numero de Empleados

Fijo B 7 ] 11 11
Variable 10 11 14 15 15
Empleado Totales 15 18 23 26 26

Costo Anual de Némina sin Pss
[Fiio ~ 4.556,45 5.515,70 6.474,95 7.674,01 7.674,01
[Variable [ 831352 8.953,02 10.631,71 11.271,21 11.271,21

Costo Anual de Nomina sin Pss 12,869,956 |  14.468,71. 17.106,66 18.945,22 18.845,22 &%

Costo Anual de Nomina con Pss
|Fijo 6.238,83 7.552,26 B.865,70 10.507,50 10.507,50
IVariabIe 11.383,12 12.258,75 14.557,26 15.432,89 14,557,26

Costo Anual de Noémina con Pss 17.621.95 13.811,01 23,422,596 25.940,38 25.064,76
Clasificacion por categorias
1 Gerentes y Directivos 5 S 5 5 5
2 Empleados comunes 2 3 4 4 4
3 Personal técnico 4 6 7 10 10
4 Trabaja'rjqres 2 2 s 5 s
semiespecializados
5 Trabap_dores no ) 2 2 2 2
espeacializado
mpleadgs totalesii 15,00, 218,00 < 26,007 726,007
Costo Anual de Némina con Pss
1 Gerentes y Directivos 5.850,78 10.066,78 10.126,78 3.850,78 5.850,78

2 Empleados comunes 1.313,44 1.860,70 2.407,97 2.407,87 2.407,87

3 Personal técnico 3.393,05 3.790,27 4.367,06 _6.262,18 6.262,19

4 Trabajadores 1.532,34 1532,34 3.830,86 3.830,86 3.830,36

semiespecializados

S Traba]a.do‘res ne 153234 1.532,34 1.532,34 1.532,34

espeacializado ~
Costo total Anual de NGmIna con Pss | 1782185 | - 4 122.265,00° | 23,884,314 z;g@,z
Clasificacién porcentual
Nimero de Empleados
1 Gerentes y Directivos 33,33 27,78 21,724 1823 18,23
Empleados comunes 13,33 16,67 ) '1?,39 o ”1757,38 15,38
3 Personal técnico 26,67 33,33 30,43 38,46 38,46
4 T‘raba]a‘do‘res 13,33 11,11 21,74 19,23 18,23
semiespecializados T
"~ Trabajadores no o
5 g 1333 11,11 8,70 7,68
espeacializado
B oascEPleadostotakes. 100,00 {2, 300.00
Costo anual con P5S

1 Gerentes y Directivos 55,90 53,60 45,48 41,24 41,24

2 Empleados comunes 7,45 8,81 10,82 10,08 10,08

3 Personal técnico 18,25 20,18 15,61 26,22 26,22

4 Trabajadores 8,70 3,16 17,21 16,04 16,04

semiespecializados

s Trabajadores no 8,70 8,16 6,88 6,42 6.42

espeacializado
Costo anual con Pss 100,00 100,00 106,00 100,00 100,00

5.21.26 Materia prima
Es importante destacar que la materia prima no se consigue de forma directa,

es decir, no se obtiene de forma natural, sino que debe ser comprada a una
tercera persona.
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Volumen de produccién por Mi

Materia prima

Capacidad utilizada

M! por afio 2.862,00 3.816,00 3.816,00 5.724,00 5.724,00
Perdida en el proceso 15,00 431,69 575,58 57558 853,37 863,37
Producto a ia Venta % de produccion
Falda al bies 19 461,55 615,40 615,40 923,10 923,10
Falda Larga 7 166,16 221,54 221,54 332,32 332,32
Chaqueta 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 8 203,08 270,78 270,78 406,16 406,16
Blusa Manga corta 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Blusa manga larga 17 415,40 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo 8 184,62 246,16 246,16 369,24 369,24
Abrigo cruzado 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Vestido Largo 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Produccion totalml =i 100 s 244620 “3,261,62 3:261,62 489243 “i4892,43
Costo de materia prima bs
Tela en rollo (8000 el ml)( rollo 50mts) 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00 400.000,00
Impuesto % 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00 12,00
Costo total de materia prima
Tela en rollo 19.569.720,00 26.092.960,00 26.092.960,00 39.139.440,00 39.139.440,00
2.348.366,40 3.131.155,20 3.131.155,20 4.696.732,80 4.696.732,80

Impuesto %

Costo total de materia prima

21.918.086,40

29.224.115,20

29.224.115,20

43.836.172,80

43:836.172,80

Del mismo modo, se hicieron los calculos en base al precio del délar actual a la tasa SIMADI.



Volumen de produccién por Ml

Capacidad utilizada

Mi por afio 2.862,00 3.816,00 3.816,00 ) 5.724,00 5.724,&)
Perdida en el proceso 15,00 431,68 575,58 575,58 863,37 86337
Producto a la Venta % de produccion

falda al bies 19 461,55 615,40 615,40 923,10 923,10
Falda Larga 7 166,16 221,54 221,54 332,32 332,32
Chaqueta 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 8 203,08 270,78 270,78 406,16 406,16
Blusa Manga corta 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Blusa manga larga 17 415,40 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo 8 184,62 246,16 246,16 369,24 369,24
Abrigo cruzado 11 276,93 369,24 369,24 653,86 553,86
Vestido Largo 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Produccion totalimty i 000 1244622 13:261,62 13.261,62 1489243 4:892,43
Costo de materia prima bs

Tela en rolio (8000 el mi)( rollo 50mts) 266,46 266,46 266,46 266,46 266,46 266,46
Impuesto % 12,00 12,00 12,00 12,00 112,00 12,00

Costo total de materia prima

Tela en rollo 13.036,31 17.381,75 17.381,75 26.072,62 26.072,62
impuesto % 1.564,36 2.085,81 2.085,81 3.128,71 3.128,71
Costo total de materia prima.. :14.600,67 19.467,56 19.467,56 12920134 22920134
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5.21.27 Ingresos operacionales

Para desarrollar este punto, e tomé la capacidad instalada yy utilizada que se

determind en el estudio técnico y cuyos precios son mostrados tanto en BsF

como en dolares. Los precios se obtuvieron de los ingresos totales de venta.

Volumen de produccidn por Ml
Capacidad utilizada
Mi por afio

2.862,00 3.816,00 3.816,00 5.724,00 5.724,00
Perdida en el proceso 15,00 431,69 575,58 575,58 863,37 883,37
Producto a la Venta % de produccion
Falda al bies 19 461,55 615,40 615,40 923,10 923,10
Falda Larga 7 166,16 221,54 221,54 332,32 332,32
Chaqueta 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 8 203,08 270,78 270,78 406,16 406,16
Blusa Manga corta 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Blusa manga larga 17 415,40 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo 3 184,62 246,16 246,16 369,24 360,24
Abrigo cruzado 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Vestido Largo 9 230,78] 307,70 307,70 461,55 461,55
Produccion total mlis g 100 2.446,22 3.261,62 3.261,6245 00 4.892,43 -4.892.43
Ingresos por Venta Bs
Falda al bies 7,00 3.230,85 4.307,80 4.307,80 6.461,70 6.461,70
Falda Larga 7,00 1.163,11 4.307,80 1.550,81 2.326,21 2.326,21
Chaqueta 25,00 6.923,25 5.538,60 9.231,00 13.846,50 13.846,50
Pantalon 22000,00 4.467.804,00 | 8.123.280,00] 5.957.072,00] 8.935.608,00] 8.935.608,00
Blusa Manga corta 10000,00 2.307.750,00 | 2.707.760,00] 3.077.000,00] 4.615500,00] 4.615.500,00
Blusa manga larga 15000,00 6.230.925,00 | 4.615.500,00] 8.307.900,00] 12.461.850,00] 12.461.850,00
Abrigo 30000,00 5.538.600,00 | 16.615.800,00( 7.384.800,00] 11.077.200,00] 11.077.200,00
Abrigo cruzado 34000,00 9.415.620,00 | 8.369.440,00 12.554.160,00| 18.831.240,00] 18.831.240,00
Vestido Largo 2500000 5.769.375,00 | 9.231.000,00] 7.692.500,00] 11.538.750,00] 11.538.750,00

Ingresos totales por venta

33.741.391,21. 7 49,676,934,20 - 44,988,521 613£ 67,482 782,81 - 67.482.782,4%,

Asimismo, se hacen los mismos calculos pero los montos varian, ya que en el
siguiente cuadro se expresan en délares. La tasa calculada es la actual de

SIMADI (afio 2016).




Volumen de produccion por M|
Capacidad utilizada

M por afio 2.862,00 3.816,00 5.724,00

Perdida en el proceso 15,00 57558 863,37

Producto a la Venta % de produccion

Falda al bies 19 461,55 615,40 615,40 923,10 923,10
Falda Larga 7 166,16 221,54 221,54 332,32 332,32
Chagueta 11 276,93 369,24 369,24 553,86 553,86
Pantalon 8 203,08 270,78 270,78 406,16 406,16
Biusa Manga corta 9 230,78 307,70 307,70 461,55 461,55
Blusa manga larga 17 415,40 553,86 553,86 830,79 830,79
Abrigo B 184,62 246,16 246,16 369,24 369,24
Abrigo cruzado 276,93 369,24 369,24 553,86

Vestido Largo 230,78 307,70 307,70 461,55
[Produccion totalmlZoaiey 446,22 | 53261 63 [ T aa6160 4.892.43

ingresos por Venta

Falda al bies 4,66 2.152,22 2.869,63 2.869,63 4.304,44 4.304,44
Falda Larga 4,66 774,80 2.869,63 1.033,07 1.549,60 1.549,60
Chagueta 16,65 4.611,90 3.689,52 6.149,20 9.223,81 9.223,81
Pantalon 14,66 2.976,21 5.411,30 3.968,29 '5.952,43 5.952,43
Blusa Manga corta 6,66 1.537,30 1.803,77 2.049,73 3.074,60 3.074,60
Biusa manga larga 9,99 4.150,71 3.074,60 5.534,28 8.301,42 8.301,42
Abrigo 19,98 3.689,52 11.068,57 4.919,36 7.379,04 7.379,04
Abrigo cruzado 22,65 6.272,15 5.575,28 8.362,92 12.544,38 12.544,38
Vestido Largo 16,65 3.843,25 6.149,20]  5.124,34 7.686,50 7.686,50
Ingresos totales por ventas 30.008,11 42.511,49 40.010,82 60.016,23 60.016,23

5.21.28 Gastos de operacion

Los gastos de operacion (el estimado) fueron calculados una vez que se
clasificaron los gastos fijos y las variables necesarias para que la venta de las
prendas se hagan de forma regular. Asimismo, se expresan en ddlares y en

bolivares fuertes.




Produccién total Mt 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43

Gastos Fijos -
1[Seguro Social % 8,00 F/V 547.200,00 Be2a00 00— sl o cooapl 22150000
2]ince % 2,00 F/V 68.400,00 82.800,00 97.200,00 115.200,00 115.200,00
3 | Politica Habitacional % 2,00 F/V 136.800,00 165.600,00 194.400,00 230.400,00 230.400,00
4|Paro Forzoso % 1,00 F/V 68.400,00 82.800,00 97.200,00 115.200,00 115.200,00
5]Comunicaciones Bs 30.000,00 F/V 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00 9.000,00
6| Articulos de oficina Bs 360.000,00 {F/V 108.000,00 108.000,00 108.000,00 108.000,00 108.000,00
7 {Repuesto de manteniemiento Bs 500.000,00 (F/V 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00 150.000,00
8|Energia eléctrica Bs 4,800,00 F/V 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00 1.440,00
9|Seguros Mercantiles Bs 714.048,00 {F 214.214,40 214.214,40 214.214,40 214.214,40 214.214,40

10 JImprevisto varios % 1,50 F/V 506.120,87 745.154,01 674.827,82 1.012.241,74 1.012.241,74
 Total gastos fi I B 9STSRT50 e, 202V A8 AL NN IR 3O3R, 287,296,000 P SR B2 6
Gastos Varia
Seguro Social % 8,00 F/V 99.840.000,00 107.5207.000,00 127.680.000,00 135.360.000,00 __135.360.000,00
ince % 2,00 F/V - 249.600,00 268.800,00 _319.20000 | 33840000 338.400,00
Politica Habitacional % 2,00 F/V 249:67?),00 268.800,00 319.200,00 338.400,00 338.400,00
Paro Forzoso % 1,00 F/V 124.800,00 134.400,00 159.600,00 169.200,00 169.200,00
Comunicaciones Bs 30.000,00 F/V 21.000,00 21.000,00 21.000,00 21.000,00 21.000,00
Articulos de oficina Bs 360.000,00 F/V 252.000,00 252.000,00 252.000,00 252.000,00 252.000,00
Repuesto de manteniemiento Bs 500.000,00 F/V 350.000,00 350.000,00 350.000,00 350.000,00 350.000,00
Energia eléctrica Bs 4.800,00 F/V 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00 3.360,00
Seguros Mercantiles Bs 714.048,00 F 499.833,60 499.833,60 499.833,60 499.833,60 499.833,60
Imprevisto varios % 1,50 F/V 506.120,87 745.154,01 674.827,82 1.012.242,74 1.012.241,74
Impuesto y patentes % 0,50 Vv 168.706,96 248.384,67 224.942,61 337.413,91 337.413,91
Uniforme BsF \ 30.000,00 40.000,00 40.000,00 60.000,00 60.000,00

HNA3054396A 030 138741849705 LRIEIER, 4

102.295,021;42;

Rt F1035173228 0k,

“Total gastos variablesy

Asimismo, se hacen los calculos con la moneda del délar, exactamente a la tasa actual de SIMADI.



Produccion Total mi 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
Gastos Fijos o
1{5eguro >ocia 3,00 FV 364,52 44126 518,00 £13.92 £13.92
2[ince % 2,00 F/V 45,56 55,16 64,75 76,74 76,74
3| Politica Habitacional % 2,00 F/V 91,13 110,31 129,50 153,48 153,48
41Paro Forzoso % 1,00 F/V 45,56 55,16 64,75 76,74 76,74
5|Comunicaciones 8s 19,98 F/V 6,00 6,00 6,00 6,00 6,00
6| Articulos de oficina 8s 239,81 F/V 71,94 71,94 71,94 71,94 71,94
7{Repuesto de manteniemiento Bs 333,07 F/V 99,92 99,92 99,92 99,92 99,92
8|Energia eléctrica 8s 3,20 F/V 0,96 0,96 0,96 0,96 0,96
9{Seguros Mercantiles Bs 399,74 F 119,92 119,92 119,92 119,92 119,92
0 |lmprevisto Varios % 1,50 F/V 450,12 637,67 600,16 800,24 900,24
Total Gastos fijos 1.295,64 1.598,30 1.675,90 2.119,87 2.119,87
Gastos Variables ]
Seguro Social % 8,00 TV 66.508,17 71.624,13 85.053,66 90.169,67 1 9016967
Ince % 7,00 7V 166,27 179,06 212,63 225,42 22542 |
Politica Habitacional % 2,00 F/V 166,27 179,06 212,63 225,42 22542
Paro Forzoso % 1,00 F/V 83,14 89,53 106,32 112,71 112,71
Comunicaciones 8s 19,98 F/V 13,99 13,99 13,99 13,99 13,99
Articulos de Oficina 8s 239,81 FIV 167,87 167,87 167,87 167,87 167,87
Repuesto de manteniemiento 8s 333,07 F/V 233,15 233,15 233,15 233,15 233,15
Energia eléctrica 8s 3,20 FIV 2,24 2,24 2,24 2,24 2,24
Seguros Mercantiles 8s 399,74 F 279,82 279,82 279,82 279,82 279,82
imprevisto Varios % 1,50 FIV 450,12 637,67 600,16 900,24 900,24
Impuesto y patentes % 0,50 v 150,04 212,56 200,05 300,08 300,08
Uniformes bs \i 19,98 26,65 26,65 39,97 39,97
Total Gastos Variables AR L 68,241,001 73,645,727 187,109,177, 92,670,597 92,670,589
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5.21.29 Costos de los implementos a utilizar en la linea de fabricacién

Telas:

o Rayén estampado: de 1,50 metros de ancho y 100 metros de largo.
160.800 BsF.

o Raso: de 1,50 metros de ancho y 100 metros de largo. 87.000 BsF.

o Muselina: de 1,50metros de ancho y 100 metros de largo. 141.200
BsF.

o French Terry. de 1,50 metros de ancho y 100 metros de largo.
13.000 BsF

o En general, las telas importadas tienen un precio de 2.500 BsF por
metro.

Maquinaria: 250.000 BsF cada una, se necesitan cuatro maquinas de
coser. Estas ya tienen incorporada la capacidad para hacer ojales y otros
detalles importantes en la ropa.
Hilos: 750 BsF de 2500 yardas, especial para coser. Se necesitan 5 de cada color,
los cuales serian todos los disponibles en |a tienda. Blanco y negro duplicaria esta
cantidad, es decir, serian 10 hilos de cada uno.
Costo hora hombre: 100 BsF [a hora. Serian un total de 800 BsF diarios y 4.000
BsF semanal, para finalmente ganar 20.000 BsF mensuales mas comisiones y
bonos especiales por puntualidad y produccion.
Maniquies de alta costura: 135.000 BsF cada uno, se necesitan tres de ellos
para el atelier.
Maniquies: 45.000 BsF cada uno.
Mesas de costura: 20.000 BsF cada una para un total de ocho mesas.
Agujas: 2500 cada set, se necesitan minimo cuatro juegos para asignar a las
maquinas y cuatro mas de reserva.
Cintas métricas: 500 BsF cada una, son necesarias 6 cintas.
Mesa de disefio y patronaje; 10.000 BsF se necesitaria una mesa
Tijeras: Grande 5.000 BsF cada una, se necesitan 8. Pequefias, 1.500 BsF el
juego, se necesitan 6 juegos.

Botones: entre 10 BsF los mas sencillos y 90 BsF los mas elaborados. Se

necesitarian 500 sencillo y 250 elaborados.
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+ Alfileres: 2.500 BsF el paquete, se necesitan 5 paquetes.
* Ganchos: 950 BsF la docena, se necesitan en total 50 ganchos de este tipo.

* Precintos y sensores de seguridad para ropa: 90 BsF cada uno, 200 en total.

5.21.30 Flujo de fondos

En la tabla se representan las entradas y salidas de dinero que habran dentro e la
organizaciéon por un periodo determinado de tiempo, especificamente, en los

proximos seis (06) anos. Estos ingresos y egresos provienen de distintas fuentes.

Produccion total mi 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43

ORIGEN DE FONDOS

Ingresos por inversion

Aporte propio en activos 950.400,00

Aporte de terceros en activos o

Capital de trabajo 140.092.046,34

ingresos Operationales

| ~ ventas del procuctos [ 733741.331,21]  49.676934,20] 44.98852161] 67.482.78241] 67482.782,41)
INGRESOS TOTALES 141.042446,347 3374133121 29.676.934,20° 24.888521,61" 6748278241 67.482.78241
APLICACION DE FONDOS

[ | Inversidn total en activos | 4.946.000,00] | | | ] |

Egresos por costo de ventas

Materia prima 21.918.086,40 29.224.115,20 29.224.115,20 43.836.172,80|  43.836.172,80

Nomina 2645353846]  27.871.600,62 33.009.506,77| 35.854.15385|  35.854.153:85

Gastos de fabricacion 104.104.596,69| 112.573.140,70| 132.867.846,26| 141.619.145,38{ 141.619.145,38

Egresos por gastos de financiamiento

[ [mortiacién de intereses | [ [ ] R |

Egresos por pasivos pro pagar

Devolucion de capital

Otros activos pasivos liquidos

Egresos Fiscales

Impuesto sobre la renta 21357.215,99 24.134.63405] 27.246.263,92]  30.167.986,33] 30.167.986,33
EGRESOS TOTALES 494600000 17383343755 19380349056 222.347.732,14  251477.45836  251477.458,36
SALDO DE CAJA 136.096.446,34  -140.092.04634 14412655636 -177.353.210,53 -183.994675,94 -183.994.675,94

El flujo de fondos también fue calculado en una tabla en base al precio del dolar
establecido por SIMADI.
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Gy ™M

Produccién total en Ml

Materia Prima
Nomina
Gastos de Fabricacién

Utilidad de produccion (A-B)
Apreciacion y Amortizacién

Impuesto sobre la renta
Utilidad Neta (E+F)
Costo de Produccién (B+D)

15%

5.21.31 Estado de resultados

2.446,22
33.741.391,21
11.823.304,81
26.453.538,46

104.104.596,69
42.381.439,96
108.640.048,75
520.216,67

-21.357.215,99
86.3§2.61_6,09
143:300656,63

111.220.626,11
920.216,67

3.261,62

49.676,934,2

20.452.819,00
27.871.600,62
112.573.140 ZO

-24.134.634,05
86.165.775,40
-161817.77

3.261,62
4.988.521,61
15.764.406,41
33.009.506,77
132.867.846,26
18LeL 7594
136.653.237,83
920.216,67
-27.246.263,92

108.486.757,24
.561.976,10 202,0

67.482,782,41

4.892,43 4.892,43
67.482.782,41

23.646.609,61  23.646.609,61
35.854.153,85  35.854.153,85

133.637.126,43

141.619.145,38 141

750.243,10 133,
-30.167.986,33  -30.
1102.582.256,77 102,

En las tablas de puede ver de forma organizada y detallada como se logré obtener

el resultado del ejercicio, por un periodo de seis afos. Este muestra en términos

monetarios la forma de operacién de la linea de ropa en cada afio presentado en

el cronograma de estudio. El ISLR fue calculado de acuerdo a la escala tributaria

establecida en la ley actual.

Produccién total ml
ORIGEN DE FONDOS
Ingresos por Inversion

2.446,22

3,261,62

3.261,62

4.892,43

4.892,43

Aporte propio en activos

633,11

Aporte de terceros en activos

Capital de trabajo

87.136,06

Ingresos Operacionales

[Ventas del productos |

30.008,11]

42.511,49]

40.010,82]

60.016,23

60.016,23]

INGRESOS TOTALES M
APLICACION DE FONDOS

87.769,16 7 30.008,11

42.511,497

40.010,82 7

60.016,23 "

60.016,23

Ilnversién total en activos

3.294,76

Egresos por costo de ventas

Materia prima

14.600,67

19.467,56

19.467,56

29.201,34

29.201,34

Némina

17.621,95

18.782,44

22.265,00

23.884,14

Gastos de fabricacion

69.536,65

75.244,02

88,785,607

23.884,14

94.790,45

94.790,45

Egresos por gastos de financiamlento

lAmortiacion de intereses

Egresos por pasivos pro pagar

Devolucidn de capital

Otros activos pasivos liquidos

Egresos Fiscales

impuesto sobre la renta

15.384,91

17.560,56

19.739,00

22.423,42

22.423,42

EGRESOS TOTALES

3.294,76
449

117.144,17

87,136,06° "%

131.054,58

BB RAE 00T

150.256,63

“190.248,81 77 11073

"170.269,35

133.

062.943,10;

92,18 201:694.092,18!

619.145,38

637.126,43
574.183,33

167.986,33
894.956,77
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El estado de resultados también fue calculados en dolares, a la tasa actual de

SIMADI.

T O MmO O

Produccion Total en Ml

Materia Prima

Némina

Gastos de Fabricacién
Costos por Ventas

Utitidad de Produccién (A-B)
Apreciacién y Amortizacion
Utilidad antes dé int/imp {C-
Impuesto sobre la renta -
Utilidad Neta (E+F)

Costo de Produccidn (B+D)

2.446,22

15.407,44
17.621,95
69.536,65
102.566,04
©72.557,93
613,00
7194493
15% -15.384,91
56.560,02
103.179,04

3.261,62

23.043,94
18.782,44
75.244,02
117.070,40
74.558,91
613,00
73.945,91
-17.560,56
56.385,35
117.683,40

20.543,26
22.265,00
88.785,07
131.593,33
91.582,51
613,00
90.969,51
-19.739,00
71.230,51
132.206,33

4.892,43

30.814,89
23.884,14
94.790,45
149.489,48
89.473,26
590,79

8888246

-22.423,42
66.459,04
150.080,28

4.892,43

30.814,89
23.884,14
94.790,45

149.489,48
89.473,26

382,49
89.090,76
-22.423,82
66.667,34
149.871,97"
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5.21.31 Capital de trabajo

En la siguiente tabla se muestran los resultados que el capital de trabajo arrojo, en un periodo de 11 meses.

N°  Descripcidn

Mes 2

Produccion total M| 203,85} 203,85 f |

ORIGEN DE FONDOS
Ingiesos por 1Nversiun
Aporte propio

Aporte de tercero Activos
Capital de Trabajo
ingresos operacionales

Venta de producto 2.811.782.60 2.811.782,60 2 811.782,60 2.£11.757.60 2.811.782,60 2.811.787,60 2.811.782,60 2 £11.782,60 2.811.782,60
’

000 0,00 000 . ABILTERE0] . 2auraren . amugmaee’ . 2muireren” . zenrezso’. cosugmee”. . asiises” | izsugeree’ 28176

Aplicacién de fondos
£ges0s por Version
Inversién total en activos
Egreso por costo de venta
Materia pama

Némina 2,204.461,54
Gasto de fabricacién 8.675.383,06 8.675,383,06 8.675.383,06
Egresos por gasto financieros.
Amortizacién de intereses
Egresos por pasivos por pagar
Oevolucién de capital

Otros pasivos liquidos

Egresos fiscaies

impuesto sobre ja renta

1.826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20 1826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20 1.826.507,20
2.204.461,54 2.204.46154 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54 2.204.461,54
8.675.383,06 8.675.383,06 8.675.383,06 B.675.383,06 8.675.383,06 8.675.383,06 8.675.383,06 8,675.383,06

.947.211,50] -114.841.780,69

ULAC DE CAIA

Valor minimao de la serie 140.092.046,34
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2:811.781,50 2.81 782, 4.139.744,52 4.138,744,52 4.139.744,%2 4.139.744 %2 4.139.744,52 4.139.744,52 4.139.744 52 4.139.744,52 413974452

¥ 4.139.744,52 " 2.139.784,52" 4.139.744,52 7 4130744,52"  413374452" ,8.139.748,52 7 413978527 - a130.7a4,52" 4.139.744,52,

1.826.507,20 1.826.507,20 e 2.435.342,93 2.435.342,93 2.435.342,93 2435.342,93 243538,93 243534293 2435.342,93 2435.342,93 2435.342,93

2.322.633,38 2.322.633,38 2.322.633,38 232263338 2322.633,38 232263338 2322633,38 2322.633,38 232263338

8.675.383,06 9.381.095,06 9.381.095,06 9.381.095,06 9.381,095,06 9.381.095,06 9.382.095,06 9.381.095,06 9.381.095,06 9.382.095,06

21.357.215,99

10.501.890,26 1826.507,20 21.357.215,9 14.139.071,38 14.139.071,38 14.139.071,38 14.139.071,38 14 39.07 38 14.139.071 38 14,239,071 14.139.071,38 14.139.071,38

+7.690.107,66 985.275,40 -18 545.433 3 -9.999.326,86| -9.999.326,86 -9,999.326,86 -9.999.326,86 -9 999.326,36| -.999.326,86 -9.999.326,86 -9.999.326,86 9.999.326,86

122.531.888,35 -121.546.612 140.092.046 9.999.326,36 9.999.326,86 -19,998.653,72 9.998.653,72 -29.997.980 58 29.997.980,58 -39.997.307,44 39.997.307,44 49.996.634,30)
73.407.528,83
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Mes 1 Me 2 hes 3 TOTAL TERCER ARG Mesd Mes S Mes & Mes 7 Mes 8 Mes g Mes 10 e 11 Mes 12
271,30 2/1,30 271,20 NN 2718 271,80 27 80 /1,80 27 80 271,80 271,80 27 80 27 RO
4.139.74452 4,139.744.52 3.749.043,47 3.743.043,47 3.749.043,47 3.749.043,47 3.745.043,47 3.745.043,47 3.749.043,47 3.748.043,47 3.749.043,47
Ty . 2 Tt ey
0784527 stz ge T 3.749.043,47 7 3.749.043,47 3.7495.043,47” 3.748.043477 3.749.043,47” 3749.043,47 7 3749.043,47 3729043477 3.749.043,47
2.435.342,93 243534283 | s | 2435.342,93 2.435.342,93 2.435.342,93 2435.342,93 2.435.342,93 2435.342,93 2.435.342,93 2.435.342,93 2.435.342,93
2750.792,23 2.987.846,15 2.927.846,15 JNNNEEXEEREECE NN 2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2750.792,3 2750.792,3
9.381,095,06 g 11.072320,52 11.072.32052 11.072.320,52 11.072.320,52 11.072320,52 11.072.320,52 11.072.320,52 11.072.320,52 11.072.370,52
24.134.634,05
14.567.230,22 5.423.189,09 2712248020 . 16.258.455,69 16.258.455,60 16.258.455,69 16.258,455,69 16.258.455 69 16.258.455,69 16.758.455,69] 16.258.455,69 16.258.455 69
-10.427.485,71 -1.283.44457, -22.982.735,68 “12509.412,22 712.509.412,22 -12.509.413,2 -17.509413,22 “12,509.412,22 -12.509.412,22 509412,2 12.500.412,2 -12.508.412,22
50.424.793,14 -51.280.078,57 -73.407528,3 “12.509.412,22 -25.018.824,44 -37528.336,65 -50.037.648,87 -62.547.061,09 -75.056.473,31 -87.565.885,53 11258470995
150.343.883,62
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Mes | Mes2 Mes3 TOTAL CUARTO ARD Mesd Mes5 Kes 6 s 7 Mes § Mes9 Mes 18 ez 11
407,70 407,70 407,70 407,70 407,70 407,70 207,70 407,70 404,70 407,70 407,70 407,10
3.749.043,17 3.749.043 47 3.749.043,47 5.623.565,20 5.673.565,20 §.623.565,20 5.623.565,20 5.673.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20
{k}gj}d!ﬂ i’ 3.749.043,47 3.749.04 e 2 623,565,20 Z,.,,.;,y,-»;:.5-§.13‘555:m ’ oo 5,623.965,20 V 5.623.565,20 V 5.623.565,20 r 5.523.555,2Q : 5.623.565,20 v 5.623.565,20 5623 .565,;&;
2.435.342,93 3,653.014,40 3.653.014,40 3,653.014,40 3.653.014,40 3.653.014,40 3.653.01440 3.653.014,40 3.653.014,40 3.653.014,40
2.750.792,23 2.750.792,23 2.750.792,23 2.987.846,15 2.987.846,15 2.987.846,15 2987.846,15 2.987.846,15 2.987.845,15 2.987.846,15 2.987.846,15 2.987.846,15
11.072.320,52 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20 5.623.565,20

27.246.263,92
16.258.455,69 2.750.792,23, 29.997.056,15 12.264.425,75 12.264.425,75 12.264.425,751 12.264.425,75 12.264.425,75 12.264.425,75 12.264.425,75 12.264.425,75 12.264.425,75
-12.509.412,22 998.251,24 -26.248.012,58 -6.640.860,55! -6.640.860,55 -6.640.860,55 -6.640.860,55: -6.640.860,55 -6.640.860,55 -6.640.860,55 -6.640.860,55 -6.640.850,55
-125.094.122,18 -134.095.870,94 -150.343.883,62 -156.984.744,18 -163.625.604,73 -170.266.465,28 -176.907.325,84 -183.548.186,39 -190.189.046,95 -136,829.907,50 -203.470.768,05 -210.111.628,61
241.649.037,39
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5 /23.565,20
5.623.565,20

5.623 55,20

v
5,623.565,20

5.623.565,20

$623.36328

3.653.014,40
2.987.846,15
5.623.565,20

-6.640.860,55|
-216.752.489

2.987.846,15

2.635.715,05

2.987.846, 5
6770 '

2.987.846,15

30.167.986,33

33.155.83248

27.532.267,28
-241.649.037

XY

5t

5.623 565,20

soave SHEEH

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.595,45

18.442.456,00
2.818.8%0,80
254.467.928,20

369.837.945,41

5 623 565,20

3
5.623.55%&\0

RS S o

3.653.014.40
2.987.846,15
11.801.595,45

12,6 £.890,80

18.442.456,00
-267.286.819,00

5623.565,20

623.565,20...

'5»‘.. SSioSibem SRRE

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.585,45

456,00
.8 8.890,80'
-280.105.703,80

|

5.623.565.20

5.623.565,20

3.653.01440
2.987.845,15
11.801.595,45

-12.818.890 EQ|

18.442.456 00
-292.924.600,60

S 623 565,20

r *
L EESEAL SS6R T

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.59545

-12.818.890,80

18.442.456,00
305.74 48 40

5.623 565,20

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.595,45

18.442.456,00
-12.818.890,80
318 562 382 20

|

5.623.565,20
5.623.965,20

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.595,45

£.442.456,00
-12.818.890,80
1.381.273,00

5.623.565,20
45.623.565,20

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.595,45

18.442.456,00
12.818.850,80
44.200.163,81

5623 565,20
5.623.565,20

3.653.014,40
2.987.846,15
11.801.595,45

18.442.456,00
818.890,80
-357.018.054,61
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Mes 2

TOTALCLUARTOARNO

[ele]

[e]e)

5 622 565,20
5.623.565,20

.653.014,40
987.846,1.5
801.595,45

HN W

5. 623 565,20
5.623.565,20

2.987.846,15

S 623.565,20
5.623.565,2

2.987.846,1.5

~30.167.986,33

18.442.456, 00
-12.818.890,80

2.987.846,15
2.635. 719,05

32.803.705,37

~369.837.945,471

~-367.202.226,36

-334.398.520,99

A continuacion, se muestran estas mismas tablas, pero calculadas en dolares. (Tasa actual de SIMADI)
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N°  Descripcidn

Mes § MesS Mes & Mes? fes§ Mes 10 M Mes 12

203,45 263 85] 10365 203,85 703,35 oY 03.85] 203,85

Produccion total Mi 203.85] 203,85] 203,85

ORIGEN DE FONDDS
Ingresos por toversion
Aporte Propio

Aporte de tercero Activos
Capital de Trabajo
ingresos Operadonales
Venta de producte

2.500.68

2.500,68 2.500.68 250068 2 500,68 2.500,68 250068 2.500,68
.
250068

2.500,68 " 2.500,68° 2500687 . .2.50088" .. . 250068 :....:2.50068,

S AR ERNGRS

000" N o007

Egresos por lnversidn
Inversidn total en activos

Egreso por casto de vents
Materia prima 1.21672 1.216,72 1.215,72 1.216,72 1.216,72 1.216,72 1.216,72 1.216,72 1.216,72 1216,72

Nemina 1.468,50 1,468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50 1.468,50
Gasto de fabricacién 5.794,72 5.794,72 5.794,72 5.794,72 5.794,72 5.794,72 5.794,72 §.794,72 5.794,72 5.794,72 5.794,72

Egresos por gasto finanderos.

Amortizacifion de Intereses

Egresos por pasivos por pagar

Devolucién de capital

Otros pasivos llquidos

Egresos fiscales

[mpuesto sobre [a renta

EGRESOS TOTALES ] 1.468,50F 7.263,227 8479947 8.479.94] 8.479,94] 8.479,947 8.473,94 8.479,94 8.479,94]

SALDO DE CAJA i -1.468.50 -7.263,22| -8.479,34] -5.979,26] -5.979,£{ -5.979,26] -5.979.26| -5.979,26] -5.979,26
41.128,70| 47,107,398 53.087,23]

|SALDG ACUMULAD DE calA | -1,468,50] -8731,71] -17.211,65] -23.199,91] -29.170,18] -35.149,44]

Valor minimo de la serie 87.136,06
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R

{ | | 271,80 271,80 271,80 271,60 271,80 271,80 271,80
2.500,68 3.542,62 3542,62 3.542,62 3.542,62 354262 3.542,62 3.542,62 3.842.67 354262

retes - 4 y I r ¢ . G . S ;

3.542,62 13,542,627, 3.542,62 3542627 ASa2627 B SA2 62 i 3,84 BT 35426

e W b e i

1.216,72 1.216,72 1622,30 1.622,30 1.622,30 1.622,30 1622,30 1.622,30 1.622,30 1.622,30 1.622.30
1.565,20 1.565,20 1.565,20 1.565,20 1.565,20 1.565,20 1.565,20 1.565,28 1.565,20
5.794,72 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34 6.270,34

15.384 91
i 7.011.44] 1216,72} 15.384,91 9.457,84 9.457,84 9.457.84 9457,84] 945784 9.457.84] 935784 945784
~4.510,77 128395 -12.884,23 -5.915,21 -5.915,21 5.915,21 -5915,21 5.915,21 5.81521 5.915,21 -5.915,21 915,21
75.535,78, -5.915,21 °5.915,21 -11.830.42 -11.830,42] -17.745,63 ~17.745,63 -23660,84 -23.660,84) 76,05

~74.251 83| -87.136,06

45.874,55
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Mes 1 Mos 2 Mes 3
27780 771,80 771,80 ! [
154262 754262 142,62 3.334,23 3.334,23 PPt ] 733423 333423 233423 3.334,23 3.334,23 333423
3.542,62" 3542627 3.542,62 EEER 3334237 L3 237 s3na’ 333423 3334,23 3.338,23 3.334,23 333423
1.622,30 162230 1.622,30 162230 1.622,30 622,30 162230 1622,30 1.622,30 1622,30 1.622,30
1.855,42 199034 1.990,32 885,42 185542 1.855,42 185542 185542 185542 1.855,42 185542 185542
6.27034 7.398,76 7398,76 7.398,76 7398,76 7.396,76 7.398,76 7.398,76 739876 7.398,76
17.560,56
9,748,051 361264 19.550,30 087647} 10876 47] 1087647] 10.876,47] 10876,47] 20.876,47] 1087647 10876,47] 10.876,47]
-6.205,42] -70,02{ -16.008,28 -7.542,23{ 7.342,23| -7.542,23} -7.542,23 -7.582,23| -7.542,23) -7.542,23
-29.866,27] -20.646,07] -45,874,55 -7.542,23| -15.084,47| -22.626,70] -30.168,94] -37.711,17} -45.253,41} -52.795,64|
92.203,71
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Mes2 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes & Hes 11
407,70 407,70 407,70 407,70 407,70 407,70 407,/0 407,70 407,70 497,70 447,70
1]
“er
3.334,23 3.334,23 3.334,23 5n01,3% 5.0(1,25 500135 500135 5.001,35 5.001,35 500135 5.001.35 5 001,35
500,35 " 500135 5.001,35 5.001,35 .5.00 001,35 500135 5.001,35 . 5.001,
m
i
1.622,30 243344 243344 2,433,444 2.433,44 2.433,44 2.433,44 2.433,44 243344 243344
185542 1.855,42 1.855,42 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.890,34 1.990,34 1.990,34 1.890,34 1.990,34 1.990,34
739876 500,35 5.001,35 5.001,35 5.001,35 5.001,35 5001,35 5.001,35 5.001,35 500135
e
I
'
19.738,00
0,47, 1.855,42 1.594,42 9.425, 9.425,14 9.425,14 9.425 14 %54 9.425,14 9.425, 9.425,14
7 ,23 1.478,82 18.260,18 -4.423,79 -4.413,79 -4.42 ,79 -442 -4.423,79 442379 -4.423,79 4.423,791 -4.423,79
75.422, -7 .94 5 203,7 -86 627 50 -10 051,29 -105.475,08 -109.898,87, 114 322,66 ~118.746,45 17024 -127 594 32,017.82
152.843,01
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s Mas il 1.

h I - 207,70)
5.001,35 5.001,35 500135 500135 5.001,35 £.001,35 500125 on1.48 5.001.35 5.001,35 5.001,35
5001357 g g0t ,as ™ s.0013% 5.001,35 " 5.001,35 " 5001357 5.001,35 " 5.001,55 5.001,35 5.001,35 5.001,35 500135
.
"
243344 250,00 243348 243344 243344 243344 243340 2.433,44 2433, 2.433,04 243344
1.990,34 1.950,34 199034 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.990,34 1.950,34 1.850,34
5.001,35 s 7.895,20 7.893,20 7.899,20 7.899,20 7.899,20 7.899,20 7.899,20 7.895,20 7.899.20
0,00,
y
2242342
gazsia] 195034 24.413,77 12322997 12322,99] 12.322,99T 12,322 957 12.322,99] 12.322,99] 12.322,99 17.323,95] 12.322,99]
-4.42379 3.011,01 -19412,42 -7.321,64 | 732164 -7.321,64] 7.321,64| -7.321,64} -7.321,64] -7.321,64| -7.321,64] -7.321.64]
-136.441,61 -133.430,60 -152.843.01 ~360.164,66 ~167.485,30 ~174.807,34| T187.125,58 T189.453,22] 196.772,87) 204.094,51] 211.416,15] 318.737,79]

226.059,43
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5.21.32 Valor agregado

La siguiente tabla, sirve como indicador para los valores agregados de cada

afto y el porcentaje promedio de seis (06) afios en la meta de planificacion.

Aunado a esto, se incluye los porcentajes anuales de pagos a proveedores de

materia prima y su promedio.

Produccion total 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43

Insumos

Materia prima

Repuesto y mantenimientos 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00 500.000,00

Articulos de oficina 360.000,00 360.000,00 360.000,00 360.000,00 360.000,00

Servicios para la produccion

Energia eléctrica 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00 4.800,00

Combustible

Servicios Administrativos

Seguros mercantiles 714.048,00 714.048,00 714.048,00 714.048,00 714.048,00

Comunicaciones 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00 30.000,00

lmprev?sto; Va rips 506.120,87 745,154,01 674.827,82 1.012.241,74 1.012.241,74
AEETOTALINSUNDS TRRTEE

Valor agregado

Trabajo

Noémina 26.453.538,46  27.871.600,62  33.009.506,77  35.854.153,85  35.854.153,85

Empresario

Utilidad neta 86.362.616,09  86.165.775,40 108.486.757,24 102.582.256,77 102.894.956,77

Estado

Seguro Social 100.387.200,00 108.182.400,00 128.457.600,00 136.281.600,00 136.281.600,00

Ince 318.000,00 351.600,00 416.400,00 453.600,00 453.600,00

Politica Habitacional 386.400,00 434.400,00 513.600,00 568.800,00 $68.800,00

Paro Forzoso 193.200,00 217.200,00 256.800,00 284.400,00 284.400,00

Imprevisto varios 506.120,87 745.154,01 674.827,82 1.012.241,74 1.012.241,74

Impuesto y patentes 168.706,96 248,384,67 224.942,61 337.413,91 337.413,91
B TOTALVALOR AGREGADQ: 214.775.782,38 7 224.216.514,70 ™ 272.040.434,45 ¥ 277.374.,466,27 " 277.687.166,27
C PRODUCCION BRUTA (A+B}) 216.850.751,25 226.570.516,71 274.324.110,27 275.955.556,00 280.308.256,00
D Depreciaciéon y Amortizacién 920.216,67 920216,67 920.216,67 885.883,33 574.183,33

JNGRE 17.810,967,91 - 227.490.733 38

Calculo de valor agregado expresado por %

B/C Pago alos factores de produccion 99% 99%
Porcentaje promedio 99%

A/C Pagos alos proveedores de Insumos v 1% 1%
Porcentaje promedio 1%

275.244.326,24

99%

1%

280.882.439,33 . 280.882.439,33

99% 99%

1% 1%

El valor agregado también se calcula en délares, y se expresa en la tabla a

continuacién:




Produccion totai 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43

Insumos
Materia prima
Repuesto y mantenimientos 333,07 333,07 333,07 333,07 333,07
Articulos de oficina 239,81 239,81 239,81 239,81 239,81
Servicios para la produccion
Energia eléctrica 3,20 3,20 3,20 3,20 3,20
Combustible
Servicios Administrativos
Seguros mercantiles 399,74 399,74 399,74 399,74 399,74
Comunicaciones 19,98 19,98 19,98 19,98 19,98
Imprevistos Varios 45012 637,67 600,16 900,24 900,24
QLN
Valor agregado
Trabajo
Nomina 17.621,95 18.782,44 22.265,00 23.884,14 23.884,14
Empresario
Utilidad neta 56.560,02 56.385,35 71.230,51 66.459,04 66.667,34
Estado
Seguro Social 66.872,64 72.065,39 85.571,65 90.783,59 90.783,59
ince 211,83 234,22 277,38 302,16 302,16
Politica Habitacional 257,40 289,37 342,13 378,90 378,90
Paro Forzoso 128,70 144,69 171,07 189,45 189,45
Imprevisto Varios 450,12 637,67 600,16 900,24 900,24
150,04 212,56 200,05 300,08 300,08
GFALVAL R §270% T TIAETS168Y T 180657977 1831197617 ¥ 183.405,92
C  PRODUCCION BRUTA (A+B) 143.698,63 150.385,16 182.253,94 185.093,68 185.301,57
D Depreciacién y Amortizacién 613,00 613,00 613,00 590,79 382,49
144,311,63 B 150.998,16 182.866,94 185.684,46 185.684,46
Calculo de valor agregado expresado por %
B/C Pago a ios factores de produccion 99% 95% 99% 39% 99%
Porcentaje promedio 99%
A/C Pagos a los proveedores de Insumos 1% 1% 1% 1% 1%
Porcentaje promedio 1%

5.21.33 Punto de equilibrio

El punto de equilibrio promedio fue expresado por 1% del 100% de cualquiera
de las variables, mientras que hay 3.750,86ml de material producido,,
56.674.482,37 BsF en ingresos por ventas. Asimismo, resultaron 0,11 meses
de produccién y ventas en el afio y 2,46 dias laborales y de produccién por
afo.




Produccidn totai 2446,215 3261,62 3261,62 4892,43 4892,43

Costos Flijos

Materia Prima

Némina 9.365.538,46 11.337.230,77 13.308.923,08 15.773.538,46 15.773.538,46

Gastos de fabricacién 1.809.575,27 2.221.408,41 2.323.882,22 2.877.296,14 2.877.296,14

Intereses crediticios

Depreciacion y amortizacion . 920.216,67 920.216,67 886.883,33 574.183,33
14478855,8577 16.553.022,97 9.537.717,93 - 7 19:225:01%,93'

Costos Variables

Materia Prima 21.918.086,40 28.224.115,20 29.224.115,20 43.836.172,80 43.836.172,80

Némina 17.088.000,00 18.402.461,54 21.852.923,08 23.167.384,62 21.852.923,08

Gastos de fabricacién 102.295.021,42 110.351.732,28 130.543.964,03 138.741.849,25 138.741.849,25

Intereses crediticios

Depreciacion y amortizacién

Total costos Varlables -

Impuesto sobre ia renta 21.357.215,99 24.134.634,05 27.246.263,92 30.167.986,33 30.167.986,33

Utilidad neta 86.362.616,09 86.165.775,40 108.486.757,24 102.582.256,77 102.894.956,77

Punto de equiiibrio por afio

Expresado en % 1% 1% 1% 1% 1%

Unidades de produccién 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43

ingreso por ventas 33.741.391,21 49.676.934,20 44.988.521,61 67.482.782,41 67.482.782,41

Mes por afio 0,18 0,11 0,14 0,07 0,07

Dias laborables por afio 3,87 2,36 2,98 1,56 1,54

Punto de equilibrio promedio

Expresado

Porcentaje 1% dei 100% de cualquier variables

Unidades de produccion 3.750,86 mi de material producido

Ingreso por ventas 52.674.482,37 Bs ingresos poT ventas

Mes por afio 0,11 meses de produccion y ventas en el afio

Dias laborables por afio 2,46 dias iaborables de produccién y ventas en afio

El punto de equilibrio también es expresado en una tabla, la cual fue calculada

en dolares, a la tasa actual de SIMADI.

Produccion total 2446,215 3261,62 3261,62 4892,43 4892,43

Costos Fiijos
Materia Prima

Némina 6.238,83 7.552,26 8.865,70 10.507,50 10.507,50
Gastos de fabricacién 1.295,64 1.598,30 1.675,90 2.119,87 2.119,87
intereses crediticios

Depreciacién y amortizacién 613,00 613,00 613,00 590,79 382,49
Total costos fijos 847,867 . 976356

Costos Variables

Materia Prima 14.600,67 18.467,56 19.467,56 29.201,34 29.201,34
Némina 11.383,12 12.258,75 14.557,26 15.432,89 14.557,26
Gastos de fabricacion 68.241,01 73.645,72 87.108,17 92.670,59 92.670,59

Intereses crediticios
Deoreciacion y amortizacion

Total costos b}

tmpuesto sobre la renta 15.384,91 17.560,56 19.739,00 2242342 2242342
Utilidad neta 56.560,02 5638535 71.230,51 66.459,04 66.667,34
Ingresos por ventas 174_317,1’95%% e 189.081,50

Punto de equilibrio por afio

Expresado en % 1% 1% 1% 0% 0%
Unidades de produccién 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
ingreso por ventas 30.008,11 42.511,49 40.010,82 60.016,23 60.016,23
Mes por afic 0,13 0,08 0,10 0,05 0,05
Dias laborables por afio 2,93 1,86 2,26 1,19 1,17
Punto de equilibrio promedio

Expresado

Porcentaje 1% del 100% de cualquier variables

Unidades de produccion 3.750,86 m] de material producido

Ingreso por ventas 46.512,58 Bs ingresos por ventas

Mes poo afio 0,09 meses de produccion y ventas en el afio

Dias laborables por afio 1,88 dias laborables de produccion y ventas en aiio




5.21.34 Rentabilidad estatica

Es aquella tasa de rentabilidad que ayuda a dar una imagen de la empresa en

un determinado periodo de tiempo. Para determinarla, se emplearon valores

totales del estado de resultados, para lograr algunos indicios de la rentabilidad

estatica y poder expresar cual es la relacion entre la utilidad neta del negocio y

el monto que aportaron cada uno de los accionistas.

RENTABILIDAD ESTATICA

Inversion total

4.946.000,00 100%
L Inversién de promotor 1 0%
M Apalancamiento {A-B) 4.945.999,00 100%
Produccion total ml 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
A iingresos por ventas 261.116.270,31  .82.757.574,32 333,907.045,44.+:4::358:033:367,69.1 .= 356,718:906,15
Materia prima 21.518.086,40 29.224.115,20 29.224.115,20 43.836.172,80 43.836.172,80
Nomina 26.453.538,46 29,739.692,31 35.161.846,15 38.940.923,08 37.626.461,54
Gasto de fabricacion 104.104.596,69 112.573.140,70 132.867.846,26 141.619.145,38 141.619.145,38
B Costo de ventas 152.476.221,55 171.536.948,20 197.253.807,61 224.396.241,26 223.081,779,72
C Utilidad de Produccion {(A-B) 108.640.048,75 111.220.626,11 136.653.237,83 133.637.126,43 133.637.126,43
D Depreciacion y amortizacion
3 Utilidad antes de int/imp { C-D}) 108.640.048,75 111.220.626,11 136.653.237,83 133.637.126,43 133.637.126,43
F Intereses crediticios
G Utilidad antes de impuestos {E-F) 108.640.048,75 111.220.626,11 136.653.237,83 133.637.126,43 133.637.126,43
H Impuesto sobre {a renta -21.357.215,99 -24.134.634,05 -27.246.263,92 -30.167.986,33 -30.167.986,33
Utilidad Neta { G+H) 87.282.832,76 87.085.992,07 109.406.973,91 103.469.140,10 103.469.140,10
Costo e producaion (BY0F T A58A76.221,55] - 171.536.048,301 " 197.253,807. 611 4224396241261 . 223.081.779.72
Expresada como Indice nimero
I/K Rentabilidad de! negocio{(RNE} 19,84 17,65 17,61 22,12 20,92 20,92
E/K Resultado operativo Bruto (ROB) 25,22 21,97 22,49 27,63 27,02 27,02
1L Rentabilidad de promotor (RPR} 98.142.815,79 87.282.832,76 87.085.992,07 109.406.973,91 103.469.140,10 103,469.140,10
J/A Costo de produccién sobre ventas(CPV) 0,61 0,58 0,61 0,59 0,63 0,63
ifA Utilidad neta sobre ventas (UNV) 0,31 033 0,31 0,33 . 0,29 0,29
/K Rentabiiidad del negocio{RNE} 19,84% 18% 18% 22% 21% 21%
E/K Resultado operativo Bruto (ROB) 25% 22% 22% 28% 27% 27%
L Rentabilidad de promotor {(RPR) 98,14% 87,28% 87,09% 109,41% 103,47% 103,47%
/A Costo de produccion sobre ventas{CPV) 61% 58% 61% 59% 63% 63%
ia Utilidad neta sobre ventas (UNV) 31% 33% 31% 33% 29% 25%

A continuacion, se muestra la m isma tabla, pero los céalculos se hicieron con

montos en délares.




k Inversién total 3.294,76 100%

L Invrsion de promotor 1 0%
M Apalancamiento {(A-B) 3.293,76 100%
Produccién total ml 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
ngresosporventa ¥ LR 174:317,1 ;389 DR150 541 1223.258,10+411£239:405,43; 238,529,80"
Materia prima 14.600,67 19.467,56 19.467,56 29.201,34 29.201,34
Némina 17.621,95 19.811,01 23.422,96 25.940,38 25.064,76
Gasto de fabricacion 69.536,65 75.244,02 88.785,07 94.790,45 94.790,45
B Costo de Ventas 101.759,26 114.522,59 131.675,59 149.932,17 149.056,55
C Utilidad de Produccion (A-B) 72.557,93 74.558,91 91.582,51 89.473,26 89.473,26
D Depreciacidn y amortizacion
£ Utilidad antes de int/imp { C-D) 72.557,93 74.558,91 91,582,51 89.473,26 89.473,26
F intereses crediticios
G Utilidad antes de impuestos (E-F) 72.557,93 74.558,91 91.582,51 89.473,26 89.473,26
H impuesto sobre la renta -15.384,91 -17.560,56 -19.739,00 -22.423,42 -22.423,42
Utilidad Neta [ G+H) 57.173,02 56.998,35 71.843,51 67.049,83 67.049,83
J Costo de Produccion {B+D+F) 101.759,26 114.522,59 131.675,59 149.932,17 149,056,5-5=
Expresada como indice nimero
I/ Rentabilidad del negocio(RNE) 19,43 17,35 17,30 21,81 20,35 20,35
E/K Resuitado operativo Bruto (ROB) 25,35 22,02 22,63 27,80 27,16 27,16
/L Rentabilidad de promotor (RPR) 64.022,91 57.173,02 56.998,35 71.843,51 67.049,83 67.049,83
A Costo de produccion sobre ventas(CPV) 0,61 0,58 0,61 0,63 0,62
1A Utilidad netg sobre ventas {UNV) 0,30 0,30 0,28 0,28
K Rentabilidad del negocio{RNE)
E/K Resuitado operativo Bruto (ROB)
/18 Rentabilidad de promotor (RPR)
J/A Costo de produccién sobre ventas(CPV) 60,61 58,38 60,57 58,98 62,63 62,49
1/A Utilidad neta sobre ventas {UNV) 30,25 32,80 30,14 32,18 28,01 28,11

5.21.35 Rentabilidad financiera

Se relaciona el beneficio econdmico con los recursos que son necesarios para
lograr la obtencion de ese lucro.

Produccidn total mt 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
Tasa de Costo de Capital

RENTABILIDAD DE NEGOCIO
Inversion Realizada

A Inversion Total 4.946.000,00
B Saldo de Caja 140.092.046,34 150.343.883,62
[ Saldg de Caja Neta {AvB): o |55 A.046.000,00 140:092:086,38 [0 ; {150,343 883 62 341
) SCN Desconectado .451.400,00 4.006.260,00 -3.605.634,00 3.245.070,60 .507,19
E SCND Acumulado -4.451.400,00 445140,00] 3.160.494,00 -6.405.564,6D 9.326.128,14] -11.954.635,33
Valor presente Neto -9.174.772,08
[ Tasa Interna de retorno 56%
Periodo recuperacion -4,551afios
RENTABILIDAD DEL PRDMOTOR
A Inversién propia -
B Saldo de Caja
C Saldo de Caja Neta (A+B)
0 SCN Desconectade B . _
E SCND Acumulado B
Valor presente Neto 0,00
Tasa Interna de retorno HiINUM!
Periodo recuperaci6n #i0IV/OI

189




La rentabilidad de promotor se da por inversion de externos. A continuacion, se

muestra |a tabla de rentabilidad, pero expresada y calculada en doélares.

RENTABILIDAD FINANCIERA

Produccion Total mi

2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
Tasa de Costo de Capital
RENTABILIDAD DE NEGOCIO
inversion Realizada
| Inversion Total 3.294,76 [
Saldo de Caja 87.136,06 45.874,55 226.059,43

152.843,01

m|olitie|>
o

RENTABILIDAD DEL PROMOTOR

Saldo'de CajaNefa [Ar8) st pnny: [ 2R P £ 45.874,55 "2 2! HBETE006.059 43
SCN Desconectado -2.965,29 2.668,76 -2.401,88' 2.1 .945,! 1.750,97
SCND Acumulado -2.965,29 296,53 2.105,35[ -4.267,05 I 6.212,57 -7.863,55
Valor presente Neto -6.111,75

Tasa Interna de retorno 47%

Periodo recuperacion -4,55 | afos

Inversion Propia

Saldo de Caja

Saldo de Caja Neta (A+B}

SCN Desconectado

m|lofn|o|>»

SCND Acumulado

5.21.36 Productividad

En este topico se hace una relacion con los recursos de la empresa los cuales

son empleados para lograr los objetivos generales de la misma. En este caso,

se trata de la relacion que se obtiene entre la produccion que se realizara y los

recursos que se emplearan para lograr estos resultados. Asi, se podra reflejar

el uso eficiente que se le dio a los mismos (recursos).

Produccién total

2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.,892,43

Produccion total 1 1 1 1 1

A Ingresos por ventas 13.793,31 15.230,75 13.793,31 13.793,31 13.793,31

Materia prima 8.960,00 6.720,00 6.720,00 4.480,00 4.480,00

Noémina 10.814,07 9.118,07 10.780,49 7.959,42 7.690,75

Gasto de fabricacién 42.557,42 34.514,49 40.736,76 28.946,59 28.946,59

an a SBOBEGRT &

C Utilidad de produccion {A-B) -48.538,18  -35.121,81 -44.44394 -27.592,70 -27.324,03

D Depreciacidn y amortizacién 376,18 282,13 282,13 181,28 117,36

E Utilidad antes de int/ imp ( C-D) -48.914,36 -35.403,94  -44.726,08 -27.773,98  -27.441,39
F Intereses crediticios

G Utilidad antes del impuesto ( E-F) -48.914,36% -35.403,94" -44.726,08" -27.773,98”7 -27.441,39

H Impuesto sobre la a 8.730,72 7.399,58 8.353,60 6.166,26 6.166,26

A64ET64 AR RO T RS




Asimismo, se muestra la tabla calculada en délares.

T oHommogon

Produccién total 2.446,22 3.261,62 3.261,62 4.892,43 4.892,43
Produccion total 1 1 1
Ingresos por Ventas 12,27 12,27 12,27
Materia prima 4,48 2,98 2,98
Nomina 7,18 5,30 512
Gasto de fabricacién 27,22 19,37 19,37

st

Utilidad de produccion (A-B)

2aE s
-26,61 -15,39 -15,22

Depreciacion y amortizacion 0,19 0,12 0,08
Utilidad antes de int/ imp { C-D) -26,80 -15,52 -15,29
Intereses crediticios

Utilidad antes de! impuesto ( E-F) 29,58 % 20,777 -26,80" 15527 -15,29
Impuesto sobre la renta . 6,29 5,38 6,05 4,58 4,58
uiiiidadNetaiesn ., s K 2328

5.22 Especificaciones técnicas

Para la remodelacion la nueva tienda:

Preliminares

1.1 Demoliciones: se efectuaran demoliciones en base a lo indicado
por los planos, retirando a la brevedad escombros y otros materiales
resultantes. Los materiales resultantes que puedan ser reutilizados,
quedan bajo la administracion de Un gato en la Azotea C.A. como ente
contratante y se podra exigir al contratista el transporte a una distancia
no mayor de 15km o reubicacion de los mismos. Las demoliciones

deben hacerse de acuerdo a las normas de seguridad vigentes.

1.2 Servicios de acueducto, energia y teléfonos. El contratista
debe obtener los permisos para las instalaciones provisionales de
servicios publicos y hacerse responsable por los mantenimientos o

costos que estos generen.

Costo: A excepcion de las demoliciones, son costos indirectos que deben ser

cotizados por el contratista previo acuerdo con el contratante.

Desmontes y limpiezas: adecuacion y marca de las zonas
descritas en los planos. Limpieza de materiales extrafios que
obstaculicen las obras y despeje de las areas con transporte a sitios

aprobados por Un gato en la Azotea C.A. y con las medidas de
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seguridad pertinentes. Los materiales resultantes que puedan ser
reutilizados por Un gato en la Azotea C.A. quedaréan bajo propiedad del
contratante y no pueden ser retirados sin aprobacion.

Costo: La unidad de medida sera el metro cuadrado (m2) sobre la zona

demarcada. Todos los costos deben ser cotizados por el contratista.

5.23 Planteamiento de como se llevara acabo el control administrativo del
proyecto

La administracién del proyecto es un conjunto de controles que se hacen para
ofrecer garantias de que los tiempos y costos planificados sean realmente
cumplidos, asi como debe suceder con la calidad. Esto incluye cuidar que
existan los mecanismos necesarios de administracién del proyecto, que los
recursos financieros sean suficientes y los recursos humanos estén

capacitados para llevar a cabo las actividades que le correspondan.

Los directores del proyecto cuentan con distintas herramientas de
administracion, contando con que el proyecto)\,élé’\administrado por etapas. El
director o gerente del proyecto es el encargado de supervisar de forma diaria el
proceso de adopcion de decisiones que estén relacionadas de forma directa e

indirecta a la planificacién, disefio y construccion de la nueva tienda de ropa.

Esto incluye minuciosamente los aspectos del proyecto, desde el punto de vista
administrativo, los requisitos funcionales y programéticos de la instalacién,
contratar a un especialista en disefio arquitecténico, preparar los documentos
contractuales de la remodelacidon, que luego serdn empleados para
subcontratar una empresa de construccion durante la etapa de ejecucion.

Tanto el gerente del proyecto como la empresa Un gato en la Azotea C.A,
deben participar activamente en el control de los costos y del tiempo, asi como
en la propuesta de modificacion del presupuesto contractual de la empresa que
ejecutara la remodelacion. De lo mencionado anteriormente se deben realizar

minutas para verificar avances y posibles atascos en el proyecto.




5.24 Criterios de evaluacién para determinar sueldos y salarios

La compensacion salarial de los trabajadores y trabajadoras de Un gato en la
Azotea C.A, estara relacionada de forma directa con su trabajo personal dentro
de la organizacién. Es decir, que la persona recibira un retorno de su trabajo
dependiendo de la eficacia con la que realice sus tareas, su profesionalismo,
actitudes y aptitudes, entre otros. Asimismo, se presenta una lista con las
caracteristicas que debe reunir para proceder a hacer la evaluacion salarial de

acuerdo a los servicios que realice dentro de la empresa y otros criterios que se
evaluaran para el mismo fin.

* Nivel de inflacion en el pais.

» Jerarquia en la empresa.

* Tarifa de salario minimo.

* Experiencia previa.

* Afos de antigliedad en la empresa.

* Monto de la cesta basica.

+ Grado de dificultad de las labores dentro de la empresa.
* Riesgos laborales.

* Pago de beneficios de ley.

* Horas de trabajo.

¢ Estudios o cursos formales.

5.25 Programas de incentivos para los trabajadores

La firma Un gato en la Azotea C.A realizara un programa de planes especiales
para incentivar al personal que labore en la empresa bajo la modalidad de
contratacion fija, con la finalidad de promover su identidad corporativa y lograr

mejores resultados en sus labores diarias dentro de |la compahia.

Este programa incluye las siguientes propuestas:
¢ Los trabajadores que asistan sin falta a sus labores diarias dentro de la

empresa y que cumplan con su horario de trabajo, recibiran de forma
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anual una bonificaciéon que se determinara dependiendo de la calidad de
su desempefio.

En el mes de Diciembre, los trabajadores fijos de la empresa podran
escoger dos conjuntos de la linea de ropa, conformados por; dos blusas
0 camisas, una falda o short y un pantalén. En el caso de los
trabajadores contratados (no fijos), se les hara entrega de una camisa,
top o blusa de colecciones pasadas.

En temporada de vacaciones escolares, la empresa le hara entrega de
un cupén para un plan vacacional para que asistan, por una semana, los
hijos de los trabajadores fijos de la empresa. Esto con la finalidad de que
estos puedan trabajar sin preocupaciones durante esta fecha.

Cada afio, para el dia del trabajador se les hara una actividad especial
recreativa: un full day en La Guaira, con almuerzo y un refresco por
persona.

En los cumpleanos de cada trabajador, sea fijo o contratado, se les

obsequiara una torta para su disfrute.




CAPITULO VI

Analisis de los resultados

En este capitulo, son evaluados los resultados obtenidos en los diferentes

topicos del proyecto.

Indicadores obtenidos de los estudios desarrollados

o Establecer el acta constitutiva de la marca de ropa ready to wear

Para el desarrollo de esta actividad, fue necesaria el apoyo y guia de
abogados y expertos legales, quienes redactaron un documento en el que
se especificd la distribucion de los activos de la empresa, como estaria
distribuida, entre otros aspectos legales pertinentes para el sano desarrollo
del proyecto. Asimismo, se establecid el monto inicial con el gque se cuenta
para la puesta en marcha de la empresa y otros pormenores que formalizan

la constitucidon de Un gato en la azotea C A.

* Establecer la cultura organizacional de la marca

La cultura organizacional de la empresa fue desarrollada en este punto, se cred
la misidn, visidn vy valores de la empresa, asi como se definieron los colores
corporativos, el logo con sus variaciones, la imagen de las etiquetas y el resto
de la papeleria, el disefio grafico de todo lo referente a material de oficina como
carpetas, carnets sobre hojas membretadas, entre otros. Para esto, se contd
con la ayuda de un disefiador grafico con experiencia en el area, quien tomé en
cuenta las exigencias del lider del proyecto para poder desarrollar un manual

corporativo de Un gato en la Azotea C.A.
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» Realizar un estudio de mercado para ejecutar el proyecto

El estudio de mercado que se realiz6 para la puesta en marcha de este
proyecto, dejé en evidencia que la competencia para Un gato en la Azotea
C.A, a pesar de no ser demasiado extensa, si se ve como fuerte, ya que las
marcas existentes estan bien posicionadas en el mercado venezolano
gracias a la gran inversion de publicidad que han hecho para las mismas.
Asimismo, mediante el analisis de las cinco fuerzas de Porter, se pudo
determinar que las prendas elaboradas en la firma, tienen un proceso de
alto poder de negociacion entre los compradores y proveedores. Entre los
puntos estudiados, se determin6 que lo realmente necesario para llevar a
cabo un proyecto de esta indole, es mantener los precios acccesibles, con

productos unicos y brindando una atencién personalizada a los clientes.

o Definir los requerimientos técnicos para la creacion de la marca
de ropa

Entre los aspectos que se contemplaron en este estudio, esta el
cronograma de proyeccion, el cual tiene una duracion de cuatro meses,
distribuidos en tres fases: la primera, para realizar fa constitucién de la
empresa y todos los aspectos legales; la segunda, en la que se realizan los
estudios técnico econémico y financiero; y finalmente la tercera fase, en la
que se lleva a cabo la puesta en marcha del proyecto. En estas actividades
se contemplan reuniones con el equipo de trabajo para verificar los avances
del proyecto.

En lo que respecta a la locacién para desarrollar el taller de costura, se hara
uso de un apartamento adaptado para esta finalidad, el cual cuenta con dos
habitaciones dos bafios cocina y sala de estar, para el disfrute de los
empleados. El local cuenta ademas con una excelente estructura de

servicios y es totalmente nuevo, de hecho, sera estrenado por el taller.
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+ Definir las estrategias de negocio para la empresa

De acuerdo a los estudios realizados y los resultados arrojades, lo més factible
para poder recuperar la inversidn del proyecto es ofrecer productos de calidad,
a precios muy accesibles, cuyo margen de ganancia sea el menor posible.
Asimismo vender las prendas a través de redes sociales y la web que lleva el
mismo nombre, permitirda un campo mas amplio de ventas a un precio mucho
menor. El uso de influencers para promocionar la marca, asi como recursos
propios del gerente de la firma en cuanto a temas de mercadeo, son otras de

las estrategias de promocion gue permitiran obtener una mayor cantidad de

ventas.

Lecciones aprendidas

La realizacién de este proyecto se realiz6 de forma organizada, repetandose
todos los tiempos estipulados al inicio del mismo; sin embargo, hubo un
pequefio retraaso ya que el investigador no poseia experiencia en la parte de
desarrollo deproyectos, por lo que majenar algunas herramientas para la
gjecucion del mismo fue algo dificil. Es por esto, que se tuvo que acudir a la
ayuda de un experto en la materia, quien sirviera de guia, ademas del tutor del
proyecto, para poder desarrollar algunos de los puntos del trabajo.

Asimismo, para poder llevar el proyectc a buen puerto, fue necesario que el
investigador inviertiera una cantidad considerable de horas para su desarrollo,
distribuido entre reuniones con el tutor, con los entrevistados y otros
especialistas que sirvieron de guia para la culminacién de este plan de

negocios.
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CAPITULO ViII

Conclusiones

Para la realizacién de un proyecto de emprendimiento, es necesario crear
previamente un plan de negocios con la finalidad de predecir costos, riesgos e
inflacion para poder obtener resultados mas precisos una vez hecha la
inversion. Asimismo, con este plan se logra visualizar como sera el desarrollo

de la empresa y se pueden prevenir experiencias poco convenientes para la

compania.

Por otra parte, fue necesario crear un analisis FODA para el lanzamiento de la
linea de ropa ready to wear de Un gato en la Azotea C.A, asi como un analisis
CAME y un un PESTEL, herramientas que sirvieron para determinar la mejor
forma de fortalecer las fortalezas de la empresa y crear un plan de contingencia
para las amenazas que la compaiia debe enfrentar, con la finalidad de

minimizar elimpacto de las mismas.

Este proyecto esta enmarcado en todo lo referente a los procesos de la
gerencia de proyectos, por lo que el mismo puede visualizarse en la secuencia
de las distintas fases del ciclo de vida de una actividad, propuesta en el Project

Management Institute.

Mediante un analisis FODA CAME y PESTEL, se pudieron estudiar las
fortalezas del proyecto con el fin de minimizar las amenazas presentes tanto
interna como externamente. Asimismo, las debilidades se estudiaron hasta el
punto de lograr un menor impacto en la puesta en marcha del proyecto, al

mismo tiempo que se trataron de aprovechar al maximo las oportunidades.

Finalmente, el plan de negocios propuesto arrojo ser factible para conseguir el
éxito en la puesta en marcha del mismo, siendo viable su desarrollo siempre y

cuando se tengan presente las premisa del escenario pais.



Recomendaciones

Contar con un plan de accion contra imprevistos, los cuales son muy
comunes debido a la situacion econdmica, politica y social que atraviesa
el pais en la actualidad

A pesar de haber arrojado resultados positivos en el desarrollo del
proyecto, los cuales indicaron que llevar a cabo el mismo es factible, hay
factores que mostraron una inestabilidad debido a que algunos ingresos
igualaron a los costos de forma tardia, lo que implica que de haber algin
fallo en los procesos, las ganancias serian muy minimas.

La competencia no es extensa, sin embargo, cuenta con un
posicionamiento deseado en el mercado venezolano y con una gran
cantidad de inversion en publicidades, influencers y representantes de
su marca.

El plan de negocios debe ser actualizado anualmente ya que el pais en
el que se desarrolla tiene la tendencia a ser cambiante tanto en temas

econdmicos, como politicos y sociales.



ANEXOS

Cédigos de conducta para la empresa, sus proveedores y empleados

o Cadigo para fabricantes y proveedores

El Cédigo de Conducta de Fabricantes y Proveedores nacid en febrero de 2001
tras su aprobacion por el Consejo de Administracion y tiene como marco
conceptual los principios de la OCDE, el Cédigo Basico de Ethical Trading
Initiative, los principios del Pacto Mundial de Naciones Unidas y, entre otros, los
siguientes convenios de la Organizacion Internacional del Trabajo (OIT): 1, 14,
26, 29, 79,87,98,100,105, 111, 131, 135, 138, 142, 155, 164 y 182.

El Cdodigo es de obligado cumplimiento por parte de todos los fabricantes y
proveedores de Un gato en la Azotea C.A. Esta concebido como un documento
dinamico, siempre en permanente revisién con el objetivo de incorporar las

mejores practicas y reforzar su vigencia.

El Cédigo recoge los siguientes aspectos:
Prohibicién de trabajo forzado.
Prohibicién de trabajo infantil.
Prohibicion de discriminacion.

Respeto a la libertad de asociacién y negociacion colectiva.
Prohibicién de abuso o trato inhumano.

Seguridad e higiene en el trabajo.

Pago del salario.

Horas de trabajo no excesivas.

Trabajo regular.

Trazabilidad de la produccion.

Salud y seguridad del producto.

Compromiso medioambiental.

Confidencialidad de la informacion.

Implementacion del cédigo.




El Comité de ética.

Codigo de conducta vy practicas responsables

Con la finalidad de reafirmar los valores y principios que fundamentan las
actividades de Un gato en la Azotea C.A y de adaptar el sistema de control de
riesgos al entorno social y regulatorio, en 2012, el Consejo de Administracion
aprobd, entre otros, el nuevo "Cddigo de Conducta y Practicas Responsables”
(que sustituye al anterior Codigo Interno de Conducta y a la Directriz Interna de

Practicas Responsables) y el Procedimiento del Canal de Denuncias.

El Cédigo de Conducta y Practicas Responsables establece los criterios de
actuacion que deben guiar al la empresa en el desempefioc de sus
responsabilidades profesionales. Su objetivo es procurar el compromiso
profesional, ético y responsable de Un gato en la Azotea C.A y de todos sus
empleados en el desarrollo de sus actividades en cualquier parte del mundo.
Es un elemento basico de su cultura empresarial en la que se asienta la
formacion y el desarrollo personal y profesional de sus empleados. A tal efecto,
se definen los principios y valores que deben regir las relaciones entre la
empresa y sus principales grupos de interés (empleados, clientes accionistas,
socios de negocio, proveedores y aquellas sociedades en las que desarrolla su

modelo de negocio).

El Codigo de Conducta y Practicas Responsables se basa en una serie de
principios generales. Entre ellos, destacan el que todas las operaciones de Un
gato en la Azotea C.A se desarrollaran bajo un prisma ético y responsable;
todas las personas, fisicas y juridicas, que mantengan de forma directa o
indirecta cualquier relacion laboral, econdmica, social y/o industrial con Un gato
en la Azotea C A, recibiran un trato justo y digno y que todas las actividades de
la companfia se realizaran de la manera mas respetuosa con el mediq’ambiente,
favoreciendo la conservacion de la biodiversidad y la gestion sostenible de los

recursos naturales.

e Politica medioambiental de Ia empresa



El desarrollo de la actividad de Un gato en la Azotea C.A integra criterios de
desarrollo sostenible en todas las areas de su negocio, garantizando una
gestion eficiente de los recursos y una proteccién adecuada del entorno y los

ecosistemas, respetando las demandas de |la sociedad.

Para llevarlo a la practica, nuestra empresa se compromete a cumplir y hacer
cumplir los siguientes principios que constituyen la Politica Medioambiental de
UGELA:

1 Un gato en la Azotea C.A se compromete a considerar las variables
medioambientales y sociales, especialmente las consecuencias del cambio
climatico y la gestion del agua, en la planificacion y desarrollo de sus
actividades y las de sus socios de negocio, promoviendo la sensibilizacion
medioambiental de su personal, proveedores y de la sociedad en general.

2 Un gato en la Azotea C A se compromete a cumplir la legislacion
medioambiental aplicable a sus actividades, asi como otras obligaciones que
se puedan establecer, con un esfuerzo especial por prevenir la contaminacién

y minimizar, en lo posible, el potencial impacto ambiental que genera nuestra
cadena de suministros, tanto en los recursos naturales como en las personas.
3. Un gato en la Azotea C.A se compromete a preservar el medioambiente,
desarrollando acciones de mejora continua en la reduccidn de emisiones de
gases de efecto invernadero directas e indirectas, en la reduccion del consumo
de recursos en el control y vertido de sustancias quimicas peligrosas, en la
minimizacion del uso de componentes perjudiciailes para el entorno y las
personas y en el conjunto de nuestro sistema de gestion ambiental.

4. Un gato en la Azotea C.A identifica las posibles fuentes de peligro
medioambiental derivadas de su actividad, para poder prevenirlos y repararlos
en el caso hipotético de que llegasen a producirse.

5. Un gato en la Azotea C.A garantiza la difusion de esta politica entre todos los
empleados y la sociedad, estableciendo vias de comunicacion fluida con las

autoridades, comunidades locales y agentes interesados.
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Tabla de ML de la materia prima para la elaboracién de las prendas

PN
1 Faldafalibies 1,50 1,00 5,00 7,50 500 Sl 1500 15000
” e pny T I e IR T30 5,40 64,80
3 Chagueta 1,50 1,00 3,00 4,50 3,00 3,00 9,00 108,00
4 Pantalén 1,10 1,00 5,00 5,50 2,20 2,20 6,60 79,20
5 Blusalinangalorta 1,25 1,00 5,00 6,25 2,50 2,50 72,50 90,00
3 gaBarga 1,50 1,00 5,00 7,50 450 4,50 13,50 162,00
7 Abrigo 2,00 1,00 3,00 6,00 2,00 2,00 6,00 72,06
B Abrigoliruzado 3,00 1,66 3,00 5,00 300 3,00 3,00 108,00
9 Vestidofargo 1,25 1,00 2,00 2,50 2,50 2,50 7,50 50,00
53,25 5,00 4,80 4,70 9,50 2,50 26,50
1 COSTURERASR 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 2,00
2 COSTURERAS® 2,00 2,00 300 3,00 4,00 4,00
Mifineales®
3 TOTALTOSTURERA 3,00 3,00 400 4,00 6,00 6,00 diarioB00%E| 31,80 MUBmenales 158,00 mimensuale 472,00
capatidad
Promedio@nual®ostureralin] % MiBnuales  5.724,00
Faldaliibies 540,00 540,00 726,00 720,60 1.080,00 1.086,00 19
Faldallarga 194,40 194,40 259,20 255,20 388,80 388,80 7
Chaqueta 324,00 324,00 432,00 432,00 648,00 648,00 11
Pantalén 237,60 237,60 316,80 316,80 475,20 475,20 8
Blusaimangaltorta 270,00 270,00 360,00 360,00 540,00 540,00 9
Blusal#nangallarga 486,00 486,00 648,00 972,00 572,60 17
Abrigo 216,00 216,00 288,00 288,00 432,00 433,00 8
Abrigoliruzado 324,00 324,00 432,00 432,00 648,00 648,00 1
VestidoBargo 270,00 270,00 " 36000 360,00 540,00 540,00 9
Totakinl 2.862,00 2.862,00 3.816,00 3.816,00 | 5.724,00 | 5.724,00 100,00
uniforme
1 COSTURERASR 1,00 1,00 1,00 1,00 2,00 200
2 COSTURERASB 2,00 2,00 3,00 3,00 4,00 4,00
3 TOTALTOSTURERA 3,00 3,00 4,00 4,00 6,00 6,00

10.000,00 30.000,00 30.000,00 40.000,00 40.000,00 60.000,00 60.000,00




Cuestionario a los posibles consumidores de la marca

Por favor, invierta unos pocos minutos de su tiempo para rellenar el

cuestionario presentado a continuacién:

Datos personales

Femenino

Masculino

Edad

Zona donde vives

¢ Como haces tus compras de ropa?

Por internet

En tiendas

En centros comerciales

Otro (Favor especcificar)

Si necesitas ropa, ¢donde sueles comprarla?

Tiendas con descuentos

Centros comerciales

Catalogos

Internet

Tiendas de segunda mano




Otro (favor especificar)

¢Con qué frecuencua suele comprar ropa nueva?

Varias veces a la semana

Varias veces al mes

Varias veces al afo

Con poca frecuencia

¢ Qué razones te llevan a comprar ropa?

Necesito comprar regalos

Para sustituir la ropa vieja

Para enriquecer mi armario

Es una de mis rutinas

Otras razones (Favor especificar)

¢ Qué tipo de ropa sueles comprar?

Pantalones, short o faldas

Camisetas, jerseys o sudaderas

Ropa interior

Chaquetas y abrigos

Camisas, blusas, tops

Otros (Favor especificar)




¢ Cual es tu talla?

XS

XL

XXL

Otro (Favor especificar)

¢ Cual es tu patron preferido?

Cuadros

Rayas

Puntos

Ningun patrén

Otro (Favor especificar)

¢ Sigues tendencias de moda actuales?

Si, bastante

Si, pero no demasiado

No




Entrevistas estructuradas a disefiadores de moda y marcas en Venezuela

1- ¢ Como fue el proceso de creacion de tu empresa?

2- Del 1 al 10, en qué escala catalogarias la dificultad para emprender
en un negocio de moda en Venezuela

3- ¢Cdémo sigue el venezolano las tendencias de moda en el pais?

4- ;Cudles son las prendas mas solicitadas por los consumidores?

5- ¢Qué tipos de patrones son los mas comunes y los que se venden
con mayor facilidad?

6- ¢Como se adapta la marca a la constante inflacion en el pais?

7- ¢Coémo realizas la mayoria de las ventas de tu marca, por internet o a

través de una tienda fisica?

Entrevistas estructuradas a especialistas de marketing vy publicidad




¢ Cual es el paso mas importante al momento de establecer una
marca?

¢, Cuél es el factor principal que necesita una marca emergente para
lograr posicionarse en el mercado nacional?

¢ Es factible hoy en dia desarrollar un proyecto de moda?

¢, Cual es la tendencia de consumo actual en el pais?

¢, Qué recomienda como método o estrategia de mercadeo para una
marca de ropa?

¢, Cual es el medio de mercadeo mas favorecedor en la actualidad?

¢, Cual es el que usted recomienda por qué?




Desarrollo de la tienda Un gato en la Azotea C.A

Tener un plano de la tienda para distribuir de forma exclusiva los productos
de la firma no forma parte de las fases a desarrollar de este proyecto, sin
embargo, se abarca de manera superficial como seria el proceso para llevar
a cabo esta actividad para desarrollarla en un futuro, de acuerdo a los

resultados obtenidos por la empresa.

Un Gato en la Azotea C.A es una firma de ropa que surge de la necesidad de
crear una marca cuyos modelos sean modernos, practicos y al mismo tiempo,

tengan precios de venta accesibles para el publico venezolano.

En el pais, no existen en la actualidad grandes ofertas de firmas de ropa ready
to wear, solo se puede contar con tiendas por departamento como Traki,
Tijerazo, y una franquicia de tiendas llamada Melao que tiene esta modalidad.
Es de aqui de donde surge la necesidad de agrandar el mercado de moda en
Venezuela. Todo esto, aunado a la pasion por la moda de la creadora de la

firma, que se busca un espacio en el cual se puedan vender las propuestas de

la empresa.

Este espacio debe estar en armonia con la idea central de la marca de ropa,
por lo que se busca un ambiente minimalista, moderno, con detalles Gnicos que
hagan la diferencia, y que les brinde a los visitantes un ambiente de serenidad,

en el que se sientan a gusto con su visita y los incite a volver pronto al mismo.

El disefio del local estara basado en estudios de mercado, de marketing, de

psicologia de colores y en otros aspectos importantes que promoveran las

ventas dentro del mismo.

Objetivo general

Adaptar un local en el Centro Comercial Sambil para que funcione como sede

de ventas de la marca de ropa Un gato en la Azotea.



Objetivos especificos

e Evaluar la factibilidad de la apertura de una tienda de ropa dada la

situacién actual del pais.

o Elaborar un analisis de riesgos ante la apertura del local.

e Disenar el interior del local comercial.

e Elaborar |a psicologia de los colores que iran dentro del local comercial.

¢ Adaptar un espacio para que funcione como sede principal de la firma

Un gato en la Azotea.

Matriz de operacionalizaciéon de los objetivos

Objetivo
general
Adaptar un
local en el
C. C. Sambil
para que
funcione

como sede
de ventas
de la marca
de ropa Un
gato en la

Azotea

Objetivos

especificos

Evaluar la
factibilidad de
la apertura de
una tienda de

ropa dada la

situacion
actual del
pais
Elaborar un
analisis de
riesgos ante
I apertura
del local

Disefiar el
interior del
local

comercial

Variables

-Costo

- Tiempo
- Calidad

- Alcance

n

Riesgo

Disefio

Organizacio

Técnicas

Realizacio
n de
presupuesto

Plan

Master

Juicio
experto
-PERT

Juicio

experto

Instrumentos Fuente de
informacion

Computador  Guia
a PMBOK del
- Software PMI (2013)
(Maprex)

Software

(Project)
- Teléfono

Internet

Computador  Guia

a PMBOK del
Fichas PMI (2013)
tecnicas

Formato de

recoleccion
de datos

Computador -Arquitecto
a

Software

(Revit)

S




Evaluar la  Psicologia
psicologia de  Comporta
los  colores miento

gue fran  humano.
dentro del

local

comercial

Adaptar un Disefio
espacio para Qrganizacio
que funcione n

como  sede

principal de la

firma Un gato

en la Azotea

Principales entregables

Lo S B N

Tienda

Juicio
experto

Encuestas

- Juicio
experto.

Planos

Formato de -Arquitecto

recoleccioén Disefiador
de datos. grafico.
- Bibliografia

Computador  Arquitecto
a.
- Software
(Revit)

Documento de requerimientos para la apertura de local.

Analisis de factibilidad de la nueva tienda.

Planos del local comercial.

Planos descriptivos de las instalaciones de servicios basicos.

Documento para identificacion de puntos de voz y datos.

Evento de inauguracion.

Linea de produccién

Acondicionamiento de taller de costura
Compra de maquinaria

Puesta en marcha del taller.




Alcance de la implantacion de la tienda

El alcance de esta investigacion se delimita al disefio de local comercial para
poder vender los disefios de la marca de ropa ready fo wear llamada Un gato
en la Azotea dirigida a un publico femenino con edades comprendidas entre 18
y 35 aflos de edad. Lo primero, es evaluar los riesgos que se presentan ante el
desarrollo de este proyecto, para determinar si son factibles y pueden ser

superados por los beneficios del mismo.

La propuesta inicial esta enfocada en las fases principales del ciclo de vida de
un proyecto, que segun FEL (PDVSA 1999), son la visualizacion la

conceptualizacion y la definiciéon de actividades.

~ El'estudio de mercado realizado incluye una identificacion profunda y el analisis

de las opdr{unidades, amenazas, fortalezas y debilidades que encarnan la
introduccién de un nuevo espacio al mercado venezolano, que cumpla con los
criterios de calidad requeridos, asi como un diseffio moderno con precios
accesibles que satisfagan las necesidades del target seleccionado. Por otra
parie, la evaluacidén legal comprendera todos los tramites legales que se

requieren para poner en funcionamiento el negocio mencionado.

En otro orden de ideas, el estudio técnico que se realizara incluira determinar el
mejor sector para establecer el taller de disefio y confeccion de las prendas, asi
como otro para hacer el lanzamiento de la marca y para distribuir las piezas
creadas, el primero en una zona distinta a los Ultimos dos. También se

especificara cual seré la tecnologia que se empleara para disefiar las prendas.

Asimismo, se llevard a cabo un estudio financiero y econémico, el cual
comprenda los componentes que se invertiran, el capital de trabajo, el calculo
de la inversion total, las variables que ayudaran a determinar la rentabilidad en
cuanto las finanzas del negocio y otros datos para obtener los costos de

inversion en la produccion dentro de este mercado.

En cuanto a la parte de los recursos, son bastante escasos, por lo que se parte
de la premisa de que se posee un capital suficiente para poder realizar la

inversion inicial y todo lo que conlleva, lo que sera establecidos mediante un



estudio de rentabilidad, por lo que no se plantea la solicitud de préstamos a

ninguna entidad bancaria.

Finalmente, una parte principal de este alcance es la calidad del resultado final,
que estard acompafada de una evaluacién clara y oportuna de la factibilidad
de este proyecto, asi como la versatilidad de los disefios, los precios accesibles
y la los altos estandares del servicio al cliente, cosa que se ha visto deteriorada
en los ultimos afios en el pais. Cabe destacar que este alcance no contempla la

ejecucion del proyecto.

Delimitaciones de la investigacién

La principal limitacidon para llevar a cabo este proyecto es la falta de
informacién en temas de moda en nuestro pais, ya que no hay gran cantidad
de fuentes bibliograficas que sirvan como referencia en este topico. Debido a
esto se debe recurrir a la ayuda de blogueros de moda, disefiadores, institutos
de disefio y editores de moda de revistas nacionales para poder obtener

algunos datos y cifras importantes.

Asimismo, se buscara la ayuda de arquitectos e ingenieros con experiencia en
disefio de tiendas de ropa u otros espacios destinados al mundo de la moda o

de la venta de productos de belleza.

Aunado a esto, la realizacion del presupuesto es una restriccion de gran
importancia, ya que en la actualidad no se cuenta con cifras oficiales sobre las
tasas de inflacién en el pais, lo que dificulta la obtencién de resultados

precisos.

» Debilidades del plan de negocios: la constante inflacion en el pais,
pocos espacios para distribuir las prendas, la decadente situacion
econdémica obliga a las personas a invertir mas en productos de primera
necesidad que en vestuario.

e Amenazas: cambios en los precios de los productos debido a la
inflacién, poca disponibilidad de proveedores para contar con la materia

prima, pocas tecnologias presentes en el pais en tema de construccion,



gran competencia por parte de grandes tiendas como Zara, Bershka

Pult & Bear, Mango.

Planificacidon estratégica de la empresa

La planificacién estratégica de la empresa abarca la elaboracion del marco
institucional, es decir, misidén, visidn, valores y organigrama. Tomando como
referencia lo anterior se elabora un perfil de puesto de los empleados de Un
gato en la Azotea, ademas de un manual de induccién, el cual consiste de un
manual para el facilitador y otro del participante. La vision de la empresa estara
dirigida a cinco afios, debido a que a medida que evolucione la misma, que es

lo que se espera, esta cambiara.

Mision
Nuestra mision es ofrecerles a las mujeres y hombres venezolanos, prendas
modernas practicas, de calidad y accesibles. Teniendo como meta

fundamental que nuestros clientes se sientan coémodos y glamurosos en su

quehacer diario.

Vision

Para el 2021 Un gato en la Azotea serd por excelencia una de las grandes
marcas de ropa ready fo wear, lo que la convertird en lider en ventas en el
Centro Comercial Sambil de Caracas, llegando a ser una de las tiendas mas

visitadas por sus servicios, atencion al cliente, lineas Unicas y su glamour, por

lo que se distinguira del resto de los locales.

Valores

Para nosotros es de suma importancia que el ambiente dentro de nuestra
empresa fomente un clima de equipo, compafierismo, blsqueda de excelencia
y ante todo respeto, cordialidad empatia, tolerancia, compromiso,

responsabilidad y puntualidad.



Gerente de Proyecto (Isabel Da Cunha)

Perfil

Comunicador social con cinco (5) afios de experiencia en gestién y
estrategias de provision de espacios y medios ambientales. PR de
firmas de moda nacional, editora de moda, productora.

Responsabilidades

Coordinar, planificar, controlar y supervisar las distintas acciones que
permitan el correcto desenvolvimiento de la remodelacion, ampliacion
y adecuacion de las nuevas areas y de las ya existentes, apoyado por
el asesor legal. También debe darle seguimiento al plan de trabajo
que se haya trazado y velar porque se cumplan todas las directrices.
Ademas, debera informar a la direccién administrativa sobre los
avances del proyecto, coordinar la ejecucion de los trabajos pautados
y estar al pendiente de todo en cuanto a adquisiciones, ejecucion,
traslado y logistica. Por otra parte es el encargado de supervisar que
todo esté dentro del presupuesto.

Coordinador de control y

seguimiento (Gloria Pérez)

Perfil

Ingeniero con tres (3) afios de experiencia en labores de supervisién
de procesos y contrataciones.

Responsabilidades

Supervisar, inspeccionar y ejercer el control técnico de las
contrataciones asi como vigilar todas las actividades que se
desarrollen durante la ejecucion del proyecto prestando especial
interés a aquellas que estan sufriendo algun retraso. En el momento
en que se detecta cualquier desviacion, debe analizar las causas para
poder efectuar las respectivas correcciones, también como se afectan
los costos estimados y la calidad.

Arquitecto (Yanelly Gonzalez)

Perfil

Arquitecto con diez (10) afios de experiencia en disefio y construccion
civil de interiores, oficinas, ambientes. Habilidad para ia seleccién de
materiales segun necesidades.

Responsabilidades

Hacer el disefio segln especificaciones y necesidades de la empresa,
seleccionar el material a utilizar, y supervisar los acabados segun el
proyecto.

Coordinador de logistica

y recursos humanos (Wuindiuska Rodriguez)

Perfil

Lic. En Educacion mencién ciencias Pedagogicas, con dos afios de
experiencia en la docencia y conocimientos en planificacion vy
elaboracion de disefios instruccionales.

Responsabilidades

Coordinar, planificar y supervisar la logistica que se necesita para
llevar a cabo todos los trabajos de remodelacion y adecuacién de los
nuevos espacios que la empresa necesita. El coordinador de logistica
debe verificar que los traslados se realicen de forma exitosa y a
tiempo, entregar de forma formal las instalaciones que seran
desocupadas, coordinar y asignar los medios necesarios para la
ejecucion del proyecto y verificar que los traslados sean hechos de
manera eficiente. Asimismo, debera establecer el departamento de
recursos humanos

Perfil

Asesor Juridico (Contratado)

Abogado en materia civil con mas de cinco (5) afios de experiencia en
contrataciones y negociacion legal empresarial.

Responsabilidades

Asesorar, gestionar y defender los intereses de la empresa. Apoyar
en materia de derecho laboral, codigo de comercio y civil asi como

asesorar en temas relacionados con la ejecucion de los contratos.
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Organigrama

Las siguientes imagenes muestra la organizacion de los trabajadores dentro de

la empresa, segun el area de desempefio que se estén desarrollando, es decir,

taller de costura, tienda, proyecto. La misma, a pesar de que se observa

piramidal, no expresa que las comunicaciones sean lineales, sino por el

contrario son paralelas, es decir, ascendentes y descendentes, lo que permite

que la misma sea mas directa, eficiente y eficaz.

Organigrama del proyecto

U .

[sabel Da Cunha

{Gerente de
Proyecto)

i

i Gloria Pérez Yannely Gonzilez Wuindiska N
i Rodriguez Asesor Juridico
(Coordinador de (Area de disefio
control y Ejecucion) y (Coordinador de (Contratado)
seguimiento) jecu logisticay RRHH)
Organigrama de la tienda
Gerente
general/
Propietaria
1. i 1
Gerente de Gerente Marketing y | Gerente
produccion comercial ventas ; administrativo
o s——— N
Almacen 1 seguridad Visual Contador/

merchandising

Administrador
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Descripcion de puestos de la tienda

Gerente general o propietaria

Tarea: pasar el pedido (patrones e ideas) al almacén donde estos cumpliran los
requerimientos que la misma solicite, atender y hacer pedidos a proveedores
(papeleria, contador entre otros), supervisar que los pasos por servicios
bésicos sean cancelados ademas del pago del condominio del local, manejo
de caja chica, atender al personal y los reclamos que se puedan suscitar. Ser el

lidery la imagen de la tienda.

Funcién: verificar que el personal y las personas a su cargo cumplan sus

funciones de manea eficaz y eficiente.

Responsabilidad; verificar que los requerimientos legales estén en regla, asi

como el pago de facturas y de los empleados, mantener contacto con los
proveedores y con el contador y administrador, velar porque su personal se

sienta a gusto con sus labores diarias, ademas del éptimo funcionamiento de la

tienda.

Responsabilidad implicita: mantener un trato cordial con sus empleadas,

proveedores y clientes, ademas estar en constante aprendizaje sobre las

tendencias de moda.

Condiciones de trabajo: acordes al puesto a desempefiar, ya que su oficina
debe estar dotada tanto de la ventilacién, iluminacidn como escritcrio, silla y

papeleria que la misma necesite.

A esta persona no se le describe, detalla ni requisitos, experiencia, posiciéon
dentro del organigrama pues la misma es la propietaria de la linea y tienda, por
lo que ella no responde a nadie mas que a ella misma, posee bajo su cargo a

todas las personas que se hombraran a continuacion.



Gerente comercial o encargada
Requisitos: joven entre 21 afios y 30, sintesis curricular, certificado de salud
(vigente), fotocopia de la cédula de identidad, 2 fotos tipo carnet, planilla de

registro del empleado.

Estudios: como minimo se solicita estudiante universitario preferiblemente de

carrera o afines en administracion con cursos o conocimientos de atenciéon al

cliente.
Experiencia minima de 3 afios.

Tarea: encargarse del buen funcionamiento de la tienda, es decir, que las
asesoras de venta mantengan al dia las areas, tanto el piso de venta como el
almacén; que se cumplan los procesos de induccion, apertura y cierre de la
tienda, y delegar funciones diarias como quien estara en caja. Ademas debe
crear un ambiente motivador para impulsar las ventas. Por ultimo, se encargara

del proceso administrativo de la tienda para llevar los documentos al contador.

Funcién: brindar apoyo a la gerente general/propietaria, al almacén las

asesoras y el contador.

Responsabilidad: cumplir las con las funciones administrativas, es decir, el

control de los documentos como los cierres fiscales y de caja, ademas de velar
porque las asesoras cumplan sus funciones. El puesto conlleva total

responsabilidad sobre el funcionamiento de la tienda.

Responsabilidad implicita: mantener un trato cordial tanto con los clientes como

con las asesoras y demas personas que intervengan en el funcionamiento de la

tarea.

Situacién _dentro del organigrama:. la persona que ocupe este cargo deberd
responder directamente a la Gerente General/Propietaria. Posee bajo su

responsabilidad a las asesoras de ventas y visual merchandising.

Riesgos: sufrir de electrocucion en momentos de operatividad de la

computadora, como caidas en momentos de limpieza.



Condiciones de trabajo: posee un espacio de trabajo acorde al cargo, lo que le

permite un oOptimo desenvolvimiento referente a espacio, ventilacion,
iluminacion, asi como ademas posee los recursos necesarios, silla

computador, impresora, teléfonos, equipo de sonido.

Asesoras de venta
Regquisitos: jdvenes entre 18 arfios a 25 afnos, con sintesis curricular actualizada
con referencias, certificado de salud (vigente), fotocopia de la cédula de

identidad, 2 fotos tipo carnet, planilla de registro del empleado.

Estudios: como minimo se solicita estudios de bachillerato completo o
estudiante universitario, preferiblemente con cursos 0 conocimientos de

atencién al cliente.
Experiencia minima de 2 afios.

Tarea: encargarse de la atencién al cliente primordialmente, verificar que las
areas estén dotadas de prendas suficientes, ademas de mantener tanto el piso
de venta como el almacén limpio y ordenado, prestar atencién en caja, estar al

tanto de los materiales faltantes, prendas y vestidores.
Funcién: primordialmente la atencién al cliente.

Responsabilidad: cumplir con la atencién al cliente de manera que no sofoque

al mismo hacerle saber que esta alli para lo que el necesite, prestar apoyo a
sus compafieras de trabajo y asi mantener las distintas areas en orden y
limpieza: maniquies, caja, almacén. Cobrar las prendas al cliente, ademas de
estar pendiente de cuantas prendas llevan a los vestidores y que no haya

perdidas de las mismas pues habria una descuento monetario para todos.

Responsabilidad implicita: ser cordial tanto con el cliente como con sus

superiores, aprender para tener diversos conocimientos en las distintas areas,

ser una impulsora de las ventas.

Situacién dentro del organigrama: las chicas que ocupen este cargo le

responderan directamente a la gerente comercial y a la gerente general.
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Riesgos: existen diversos riesgos como cortarse o pincharse mientras coloca
los precintos de seguridad a las prendas, resbalarse o caerse mientras limpia la
tienda o abastece la misma sufrir de electrocucion en momentos de

operatividad de la computadora.

Condiciones de trabajo: espacio de trabajo agradable, con condiciones éptimas

debido a que posee ventilacion, iluminacién y recursos necesarios para
desenvolverse escritorio  sillas, computadoras, papeleria, ambiente con
sonido.

Seguridad

Requisitos: hombre entre 25 afios a 35 afios, curriculum actualizado con
referencias, certificado de salud (vigente), fotocopia de la cédula de identidad, 2

fotos tipo carnet, planilla de registro del empleado.
Estudios: preferiblemente con cursos de seguridad
Experiencia minima de 5 anos.

Tarea: encargarse de la seguridad en la tienda, que no haya pérdida de

prendas, ni hurtos, ni robos dentro del local.

Funcién: ofrecer seguridad tanto al personal como a los clientes.

Responsabilidad: verificar que no sucedan robos ni a los clientes, ni
trabajadores, ni de prendas, ademas de chequear gque personas entran al
almacén y quienes son las personas estipuladas con permiso para acceder a
las distintas areas.

Responsabilidad implicita: mantener un trato adecuado con el cliente y las
trabajadoras.

Situacidén dentro _del organigrama: la perscna que desempefe este cargo

responderéd directamente a la gerente comercial y la gerente general.

Riesgos: sufrir heridas graves en caso de robo o hurto.
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Condiciones de trabajo: acordes al cargo a desempefiar, se le dotara de la

vestimenta e insumos para cumplir sus funciones y tarea de manera eficaz y

eficiente, ademas de poseer un espacio de trabajo agradable.

Visual Merchandising
Requisitos: joven entre 18 a 27 afios, curriculum actualizado con referencias
certificado de salud (vigente), fotocopia de la cédula de identidad, 2 fotos tipo

carnet, planilla de registro del empleado.

Estudios: preferiblemente se requiere una chica que esté cursando o haya

culminado estudios en el area de disefio grafico o de modas.

Tarea: encargarse de que la tienda sea sobria, llamativa y glamorosa a la vez,
que los maniquies muestren las nuevas colecciones, tendencias de las lineas,
que las éareas designadas como de mayor impacto cumplan sus funciones.

Mantener siempre las areas dotadas de mercancia.
Funcién: primordialmente encargarse del area visual de la tienda.

Responsabilidad: mantener los maniquies con las tendencias y lineas nuevas,

las areas abastecidas de prendas y ayudar a los clientes cuando no sepan

ubicar prendas, por tallas o porque requieran asesorias de imagen.

Responsabilidad_implicita: apoyar a sus compafieras y atender las solicitudes

de la gerente comercial y la gerente general.

Situacién dentro del organigrama: la persona que ocupe este puesto le

respondera directamente a la gerente general y la gerente comercial y a su

cargo tendra las asesoras de venta para apoyar su funcion.

Riesgos: caidas durante el cambio de prendas de los maniquies y areas de

impacto.

Condiciones de trabajo: acordes al cargo que desempeie, ademas de tener un

ambiente agradable de trabajo y poseer los recursos necesarios para realizar el

visual de la tienda.



Las otras areas mencionadas dentro del organigrama no seran descritas ya
gue seran desempefadas por agentes externos. Se contratard a un
administrador/contador que desde su oficina se encargue de llevar al dia los
aspectos legales referentes a la administracién de la empresa, como por

ejemplo, el pago a los proveedores, empleados, y llevar el libro de contabilidad

de la misma.

Por otro lado el area de almacén a pesar de que sea propio de la empresa,
sera llevado por la gerente general y no intervendran las demas areas, solo el
administrador para llevar un control, ya que la propietaria tendra comunicacion
directa con los encargados de esta area, para asi lograr que las prendas sean
elaboradas bajo su estricta supervision, y con el personal que ella mejor crea

capacitado.

[

R
o



Planificacion del proyecto

Fase y entregables del proyecto
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1 Apertura de tienda para Un gato en la Azotea - - - - -
1.1 Requerimientos técnicos y funcionales - - - - -
1.1.1 Alcance - - - -
1.1.1.1 Levantamiento de requerimiento PR P PCR PCR -
1.1.1.2 Definicién del alcance PCR P P PCR CR
1.1.1.3 Elaborar documento de alcance EPCRA p PCR CRA
1.1.2 Caracteristicas entregables - - -
1.1.2.1 Definir los entregables EPCRA p PCR CR
1.1.2.2 Elaborar documento de entregas CRA - PCR -
1.1.3 Criterios de aceptacion - - - -
1.1.3.1 Reunién con el equipo de trabajo PR P - P -
1.1.3.2 Definir los criterios de aceptacion PRA - - PR CRA
1.2 Localizaci6n de sitio - - - - -
1.2.1 Investigacion de mercado - - - - -
1.2.1.1 Opciones de compra EPCRA - PR PR EPCRA
1.2.1.2 Opciones de venta EPCRA PR PR EPCRA
1.2.1.3 Evaluacidn de ubicacicn geoestratégica EPCRA - PR PR -
1.2.2 Estudio de factibilidad - - -
1.2.2.1 Andlisis comparativo de opciones CR - P P P
1.3 Adecuacion del local comercial - -
1.3.1. Local Comercial - - - - -
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1.3.1.2. Elaboracidn de planos de remodelacién
1.3.1.2.2 Evaluacién de necesidades
1.3.1.3 Disefio de electricidad, voz y datos
1.3.1.3.1 Definicion del niimero de conexiones
1.3.1.3.2 Plano de distribucién de las conexiones
1.3.1.4 Cronograma
1.3.1.5.1 Definir los tiempos por fases
1.3.1.5.2 Establecer dias habiles
1.3.1.5.3 Elaborar periodos de seguimiento y control
1.3.2 Contrataciones
1.3.2.1 Evaluar las necesidades para contratacion
1.3.2.2 Realizar lista de empresas contratistas
1.3.3 Construccién
1.3.3.1 Albaitileria
1.3.3.1.1 Evaluar necesidad de albatfiileria
1.3.3.1.2 Seleccionar contratista
1.3.3.2 Sistema
1.3.3.3.1Voz
1.3.3.2.1.1 Presupuesto pafa instalacién de voz
1.3.3.2.1.2 Seleccidn de proveedor para puntos de voz
1.3.3.2.1.3 Instalacidn de puntos de voz
1.3.3.3.2 Datos
1.3.3.2.2.1 Presupuesto para instalacién de datos
1.3.3.2.2.2 Seleccién de proveedor para puntos de red
1.3.3.2.2.3 Instalacién de puntos de red
1.3.3.3 Instalaciones

1.3.3.3.1 Definir instalaciones eléctricas

RA PRA R
CRA PRA PR
RA PRA PR
RA ECPRA PR
PCRA - PR
PCRA PR
EPCRA PR
EPCRA PR PR
EPCRA - PR
EPCRA CR PR
RA CR PR
CRA R PR
CRA R PR
CRA R PR
CRA PR
CRA PR
CRA PR
CRA RA PR
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1.3.3.3.2 Definir instalaciones de plomeria
1.3.3.3.2 Elaborar planos
1.3.3.3.4 Seleccionar contratistas
1.3.3.4 Decoracion y acabados
1.3.3.4.1 Pintura
1.3.3.4.2 Distribucién de mobiliario
1.3.3.4.3 Colocar acabado
1.3.4 Mobiliario
1.3.4.1 Estudiar las medidas del local comercial
1.3.4.2 Definir mobiliario
1.4.1.3.3 Hacer la lista de Objetivos (Target)
1.3.5 Inauguracion
1.3.2.1 Agencia de festejos
1.3.2.1.1 Seleccionar agencia de festejos
1.3.2.1.2 Realizar listado de requerimientos
1.3.2.2 Entretenimiento
1.3.2.2.1 VOrganizar las actividades de esbarcim iento
1.3.2.2.1 Realizar las contrataciones necesarias
1.3.2.2 Invitados
1.3.2.3.1 Seleccionar los grupos de invitados
1.3.2.3.2 Realizar el disefio de las invitaciones
1.3.2.3.3 Realizar el listado de invitados
1.3.2.3.4 Entregar las invitaciones
1.4 Supervision y cierre
1.5.1 Revisar segtin los criterios de aceptacion
1.5.2 Reunidn con el equipo de trabajo

1.5.3 Elaborar el documento de cierre

CRA - RA PR
CRA - EPCRA R -
CRA - RA PR -
CRA R CRA PR -
CRA - CRA PR R
CRA - CRA PR .
CRA - ECPRA PR -
CRA - ECPRA PR -
CRA |ECPRA - PR -
CRA |ECPRA - PR R
CRA |ECPRA - PR
CRA |ECPRA - PR -
CRA |ECPRA - PR -
CRA |ECPRA - PR
CRA |ECPRA PR .
CRA |ECPRA PR -
CRA |ECPRA - PR -
EPCRA| - . PR RA
EPCRA| P . P R
EPCRA - PR EPCRA
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Pruebas de calidad

Especificaciones técnicas

e

Para la remodelacion la nueva tienda:

I~

Preliminares

1.4  Demoliciones: se efectuaran demoliciones en base a lo indicado
por los planos, retirando a la brevedad escombros y otros materiales
resultantes. Los materiales resultantes que puedan ser reutilizados,
quedan bajo la administracién de Un gato en la Azotea, C.A. como ente
contratante y se podra exigir al contratista el transporte a una distancia
no mayor de 15km o reubicacion de los mismos. Las demoliciones

deben hacerse de acuerdo a las normas de seguridad vigentes.

1.5 Servicios de acueducto, energia y teléfonos. El contratista

debe obtener los permisos para las instalaciones provisionales de
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servicios publicos y hacerse responsable por los mantenimientos o

costos que estos generen.

Costo: A excepcion de las demoliciones, son costos indirectos que deben ser
cotizados por el contratista previo acuerdo con el contratante.

1.6 Desmontes y limpiezas: adecuacién y marca de las zonas
descritas en los planos. Limpieza de materiales extrafios que
obstaculicen las obras y despeje de las areas con transporte a sitios
aprobados por Un gato en la Azotea C.A. y con las medidas de
seguridad pertinentes. Los materiales resultantes que puedan ser
reutilizados por Un gato en la Azotea, C.A. quedaran bajo propiedad del

contratante y no pueden ser retirados sin aprobacion.

Costo: La unidad de medida sera el metro cuadrado (m2) sobre la zona
demarcada. Todos los costos deben ser cotizados por el contratista.

Planteamiento de cémo se llevara acabo el control administrativo del
proyecto

l.a administracion del proyecto es un conjunto de controles que se hacen para
ofrecer garantias de que los tiempos y costos planificados sean realmente
cumplidos, asi como debe suceder con la calidad. Esto incluye cuidar que
existan los mecanismos necesarios de administracion del proyecto, que los
recursos financieros sean suficientes y los recursos humanos estén

capacitados para llevar a cabo las actividades que le correspondan.

Los directores del proyecto cuentan con distintas herramientas de
administracion, contando con que el proyecto es administrado por etapas. El
director o gerente del proyecto es el encargado de supervisar de forma diaria el
proceso de adopcidon de decisiones que estén relacionadas de forma directa e

indirecta a la planificacion, disefio y construccion de la nueva tienda de ropa.

Esto incluye minuciosamente los aspectos del proyecto, desde el punto de vista
administrativo, los requisitos funcionales y programaticos de la instalacion,

contratar a un especialista en disefo arquitectonico, preparar los documentos
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contractuales de la remodelacion que luego seran empleados para

subcontratar una empresa de construccion durante la etapa de ejecucion.

Tanto el gerente del proyecto como la empresa Un gato en la Azotea C.A,
deben participar activamente en el control de los costos y del tiempo, asi como
en la propuesta de modificacion del presupuesto contractual de la empresa que
gjecutard ia remodelacion. De lo mencionado anteriormente se deben realizar

minutas para verificar avances y posibles atascos en el proyecto.

Entrega de las instalaciones y cierre administrativo del proyecto

Para la entrega de las instalaciones, la empresa contratada deberd haber
terminado el disefic y ejecucion de las obras en su totalidad, asi como la
instalacion de muebles aparatos y sistema de seguridad. De esta forma, se
puede asegurar que la tienda esta lista y apta para finiquitar el contrato y el

cliente esté totalmente satisfecho con el resuitado obtenido.

Por otra parte, se realizara un evento de inhauguracion, en el cual invitard a
medios de comunicacion celebridades, a clientes potenciales y a los
proveedores, para dar a conocer la buena nueva sobre la apertura de esta
firma de moda. Dicho evento sera realizado 15 dias después de estar listo el

local, y abajo se mencionan algunas especificaciones:

Realizacién de un brindis a las 3:00 p.m., en las instalaciones de la nueva
tienda.

e Duracion del evento: Dos horas.

e Cantidad de invitados: 60 personas.

e Agencia de festejos: Espacios tipo lounge, mesoneros bandejas,
copas, servilletas, vasos.

* Alimentos: Pasapalos gourmet, mini hamburguesas, tequefos, mini
pizzas, brochetas de salmoén quesos... Para un total de 60 personas.

» Bebidas: una barra coctelera con tragos que leven el nombre de cada

una de las prendas de la tienda, para aproximadamente 60 personas.
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Una vez culminado el evento de inauguracion, el equipo de gerencia se reunira

con el cliente para elaborar el documento de cierre del proyecto, en el cual se

hace constar que se cumplié con el alcance establecido completamente y en el

cual el cliente confirme que cada uno de sus requerimientos cumple con los

criterios de aceptacién establecidos.

Cronograma
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8 -3 Proyecto de remodelacién dela 90 dias vie 01/07/16  vie 04/11/16 4CcC
tienda
7 E Remodelacién 39 dias Jue 24/11/16  mié 18/01/17 5,6
8 2 Acondicionamiento de} dreade 5 dias jue 24/11/16  jue 01/12/16
trabajo
9 -3 Instalaciones eléctricas 39 dias jue 24/11/16  mié 18/01/17
10 het Rotura en pared para embutir 10 dias jue 24/11/16  jue 08/12/16
instalaciones
1 it Colocacién de tuberias 8 dias jue 08/12/16  mar 20/12/16 10
12 =S Instatacién de cableado 8 dias mar 20/12/16  vie 30/12/16 11
13 2 Colocacion de interruptores 3 dias vie 30/12/16  mié 04/01/17 12 1
i3 ? instalacién de tomacorriente 3 dias mié 04/01/17 lun 05/01/17 13 Sl
15 -3 Instalacién de tablero principat 1 dia lun 09/01/17  mar 10/01/17 14 'l
16 2 Prueba de las instalaciones 1dia mar10/01/17  mié 11/01/17 15 )
eléctrica é
17 k3 Selfado de pared 5 dias mié 11/01/17 mié 18/01/17 16
18 2 Piso 10 dias jue 01/12/16  jue 15/12/16 8
19 S Remoci6n de ceramica 5 dias jue01/12/16  jue 08/12/16 ]
existente
0 = Replicado de piso 3 dias jue 01/12/16  mar06/12/16 1
k] ulic, Hoy septiembre joctubre \ouviembre (dicremire jenere febrere
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A - Colocacion de baidosa |10 dras Jue 01/12/16  jue 15/12/16 Qo :
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23 o] Carateo de juntas de batdosa S5 dias jue 01/12/16  jue 08/12/16 g !
4 - Techo 31 dias jue 24/11/16  vie 06/01/17 | |
5 <2 Instalacion de soporte de 3 dias jue 24/11/16  mar 29/11/16 [}
estructura
26 he:d instalaciones eléctricas 5 dfas mar 20/12/16  mar 27/12/16 11 5'1
7 ) Colocacién de drywall 3dias mar 27/12/16  vie 30/12/16 26 ¥
8 -« instalacién de luminarla 5 dias vie30/12/16  vie 06/01/17 27 &
. 2 = Paredes 32 dias jue 24/11/16  tun09/01/17 | |
é 30 = Resaneo y acondicionamiento 8 dias Jue 24/11/16  mar 06/12/16 o
2 de ta superficie a pintar *
% > - Friso base en paredes 8 dias mar 06/12/16  vie 16/12/16 30 o
& 2 -] Masticado en superficie 8dias vie16/12/16  mié 28/12/16 31 é":
33 <@ pintura en pared 8 dias mié 28/12/16 tun 09/01/17 32 il
34 2 Limpieza final de obra 4 dias Jue 24/11/16  mié 30/11/16 ¢
35 2 Suministro de mobiliario 2 dias jue24/11/16  mar 29/11/16 [
36 2 Mostrador 1dia jue 24/11/16  lun 28/11/16 Yy
37 el Caja 1dia lun 28/11/16  mar 29/11/16 36 f
E] et Muebles 1dia jue 24/11/16  lun 28/11/16 i
39 - Estanteria 1dia jue 24/11/16  lun 28/11/16 I
40 heS Maniquies 1dia jue 24/11/16  lun 28/11/16 ]
a 2 Espejos 1dia jue 24/11/16  lun 28/11/16 i
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53 > Contratacién del personal 15 dias jue13/10/16  jue 03/11/16 52
54 ? Taller 99 dias vie 01/07/16  jue 17/11/16
55 Adaptacion del taller 94 dias vie 01/07/16  jue 10/11/16 r
56 Instalaciones eléctricas 39 dias vie 01/07/16  jue 25/08/16 1
57 Rotura en pared para 10 dias vie01/07/16  1un 18/07/16 few]
embutir instalaciones
38 o Colocacién de tuberias 8 dias lun 18/07/16  mié 27/07/16 .57
58 Instaiacion de cableado 8dias jue 28/07/16  lun 08/08/16 58
=] Instalacion de 3 dias jue 11/08/16  mar 16/08/16 61
tomacorriente
= Colocacion de interruptores 3 dias mar 09/08/16 jue 12/08/16 59
Instalacién de tablero 1dia mar 16/08/16  mié 17/08/16 60
principal
63 Ed Prueba de las instalaciones 1 dia mié 17/08/16  jue 18/08/16 62
eléctrica
64 < Seitado de pared 5 dias jue 18/08/16  jue 25/08/16 63
63 < Piso 23 dias jue 25/08/16  mar 27/09/16
66 =3 Replicado de piso 3 dias jue 25/08/16  mar 30/08/16 64
67 ] Colotacién de cerdmica 10 dias mar 30/08/16 mar 13/03/16 66
Colocacion de rodapié S dias mar 13/09/16 mar 20/09/16 67
69 = Carateo de juntas de S dias mar 20/09/16  mar 27/09/16 68
ceramica
Juiia, Hoy (hoviemare jenera febrera
Caomienzo ; T o K - fin
vie 01:07:15 1un 06:02:17
Mo Nombré 3: ta‘!eﬁ Duracién Comienzo Fin Prede iNo;
O lde ~ - - - - -t oA 6 T s |
o S o Skt
10 dias jue25/08/16  jue 08/09/16
- Instalaciones eléctricas S dias jue 25/08/16  jue 03/09/16 64
instalaclon de luminaria 5dias jue 01/03/16  jue 08/09/16 71
E: Paredes 32 dias mar27/08/16  jue 10/11/16
- Resaneoy 8 dias mar 27/09/16  jue 06/10/16 64,69
acondicionamiento de la
superficie a pintar
Friso base en paredes 8 dias jue 06/10/16  mié 19/10/16 74
7% > Masticado en superficie 8 dias mié 19/10/16 lun 31/10/16 75
- Pintura en pared 8 dias Wn31/10/16  jue 10/11/16 76
- Limpleza final del talier 4 dias jue 10/11/16  mié 16/11/16 73
79 - Instalacion de la miquinas S dias jue 10/11/16  jue17/11/16 55
80 = instalacidn de las maquinas de 5 dias e 10/11f16  jue 17/11/16
coser
E Area de planchado 5 dias jue 10/11/16  jue 17/11/16
= Mesa de disefio y patronaje 1dia jue 10/11/16  vie 11/11/16 i
- inicio de actividades 0 dias lun 21/13/16  lun 21/11/16 79FC+2 < 2/11
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Calculo de los costos tipo IV del proyecto en la fase de conceptualizacion

pra Centro
Comercial
San
Ignacio.
Nivel
ardin

Nivel
Acuario,
Municipio
Chacao

Compra

Alquiler PB

Nivel
Libertador

Alquiler

12 afios

15 afos

17 afos

13 afios

22 M2 (16
M2PB+6
M2 MEZZ)

174 M2
distribuidos
en 135 m?y

39 m?de
mezzanina

72 m? de
una sola
planta

82 m?en
planta baja
y una
mezzanina
de 45 m?
adicionales

BsF
185.990.000

BsF
336.000.000

BsF 160.000

BsF 80.000

Piso de madera,
depésito, 1 bafio,
aire acondicionado

Amplio, iluminado,
techo de doble
altura, ideal para
aprovechar, doble
acceso, dos bafios,
oficina, depésito,
pasillo de carga,
dos bafios

Local espacioso,
con aire
acondicionado,
linea telefénicay
puesto de
estacionamiento

Local comercial, en
uno de los mejores
puntos del centro
comercial, tiene
doble entrada,
sistema de alarma,
central telefdnica,
aire acondicionado
del local.

Para el calculo de los costos tipo 1V, se realizé un estudio de mercado

considerando varias opciones de compra y de alquiler de locales en distintos

centros comerciales para realizar diseno de la nueva tienda. En este punto,

dado la volatilidad del mercado en Venezuela, se realizd un analisis de

rentabilidad para la opcidn a compra.




Estudio de mercado

Locacion:

Centro Comercial Sambil, Nivel Libertador, Local 35, al lado de
Ferretetotal, Chacao, Caracas

f -
- _
= - e————————

¢Por qué Centro Comercial Sambil Caracas? Se responde a estas

interrogantes a través de la explicacion de las cinco WH del periodismo:

¢ Qué es el Sambil?

El Sambil es el centro de compras, servicios y entretenimiento que, con su
apertura en 1998, inaugurd la era de la modernidad de los centros comerciales
en Venezuela. Con mas de 500 locales comerciales, que incluye afamadas
franquicias internacionales que hacen vida junto a marcas nacionales, este mall
es considerado el mas completo de la capital venezolana. Esta ubicado en el
municipio Chacao, entre la Avenida Libertador y la Autopista Francisco Fajardo,
con entradas directas entre ambas vias, y muy cerca de la estacion Chacao del

Metro de Caracas.
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Cuenta con cinco niveles comerciales cinco plazas y cuatro niveles de
estacionamiento con una capacidad para 4.000 automdviles. Todo, custodiado

con el mas moderno sistema de seguridad.

Tiene, asimismo, un hermoso acuario marino, un centro joyero, salas de cine,
un centro de la belleza, salones de convenciones, una super feria de comida |,
su reconocido anfiteatro que ha sido escenario de espectaculares shows, el
parque de diversiones Diverxity, canchas de bowling, el unico Hard Rock Café

de Caracas y una exclusiva y segura linea de taxi.
¢Como se espera lograr el convenio?

A través de la compra del local que cuenta con sistema de ventilacién, aire
acondicionado integral, deposito, salida de emergencia, oficina, bafios,
iluminacién y seguridad. El local cuenta con 82m* mas mezzanina de 40m?. La
venta del Local segun el precio publicado por el vendedor es de

aproximadamente 800.000 bs. (Ver anexo 1: plano base del local)
¢Cuando?

Las actividades de negociacién iniciarian desde el mes de julio de 2016 hasta
diciembre del mismo afio, para comenzar con los trabajos de remodelacién a

partir de enero de 2017.

¢ Por qué este espacio?

Porque el Sambil es uno de los centros comerciales méas grandes de
Latinoamérica, con facil acceso a medios de transporte publico como Metro de
Caracas, autobuses y taxi. Tiene también las principales tiendas de moda,
belleza, entretenimiento y artes, casi todas reunidas en este mismo nivel.
Ademas, la tienda esta ubicada en uno de los pasillos principales del centro

comercial.
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Tabla de comparaciones entre centros comerciales

Centro Tamaio Cantidad de Ubicacion Otros aspectos
Comercial visitantes
Sambil Tiene 250.000 m? de Municipio Chacao, Cuenta con 64 escaleras
construcciéon (72.000 entre la Avenida mecanicas y 8
m? entre area neta Libertador y la ascensores panoramicos,
vendible y para Autopista Francisco cines, acuario, centro de
alquiler), cinco Fajardo, con entradas | juegos, pista e bowling,
niveles comerciales directas entre ambas centro joyero, el iinico
(Autopista, Acuario, vias, y muy cercadela | Hard Rock de Caracasy
Libertador, Feria y Estacion Chacao del terrazas de
Diversion) con 469 Metro de Caracas. esparcimiento.
locales y 430 tiendas,
cinco plazas (Central,
Jardin, La Musica, El
Arte y La Fuente) y
cuatro niveles de
estacionamiento, con
capacidad para 4.000
automdviles.
San Ignacio Cuenta con 5.000 m? Av. Blandin con calle
de drea verde y Sta. Teresa de Jesus,
maravillosas terrazas sétano 1 alto, oficina
distribuidas en sus de Administracién, La
cinco niveles. En Castellana
24.800 m? se
encuentran mas de
300 locales
comerciales
Lider Cuenta con mas de 1.200.000 Av. Francisco de Ofrecen gastronomia
45.000 m2 de area mensuales Miranda entre Calle casual, entretenimiento,
comerecial, Santa Anay Capitolio, | moda para todas las
distribuidos en 380 Urb. La California, edades y todos los
locales comerciales Caracas, Venezuela. miembros de la familia
ademas de servicios
financieros, spa,
gimnasio, auto lavado y
auto mercado.
El Recreo Centro comercial con Avenida casanova con

maés de 430 locales

Calle Villaflor y calle el
recreo. Centro
Comercial El Recreo.
Referencia: al lado del
Hotel Melia caracas.
sector/urbanizacion:
San Antonio
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Criterios de disefio

Disefio del local

Cabe destacar que el disefio de la tienda para la linea de ropa Un gato en la

Azotea sera minimalista, ya que busca representar el estilo de la firma. Los

puntos a tomar en consideracion para dar cabida a este proyecto son los

siguientes:

En el disefio de la tienda se utilizaran los colores principales de marca
que son: el blanco negro, violeta. Sin embargo, no seran los Unicos
colores que se emplearan en el disefo de la tienda, ya que se
incorporaran otros colores, que seran referencia a la linea de ropa de la
temporada que se esté vendiendo en el momento; asi se podra lograr
un cambio fresco en el espacio con cada nueva temporada.

Destacar la zona umbral la también conocida como zona de
descompresion, es el primer ambiente en el que los clientes caminan
cuando ingresan al local y generalmente, esta ubicado en los primeros 3
a 5 metros de la tienda, dependiendo de qué tan amplio sea el lugar.
Este es también el primer sitio en el que los clientes haran la transicion
del exterior del centro comercial, al interior de “Un gato en la Azotea”,
por lo que ellos haran juicios de valor, como qué tal esta la iluminacion,
gué tal estan los precios, e internamente sentiran el efecto del disefic y
los colores empleados.

Se ha comprobado que el 90% de los consumidores del mundo entero
giran a la derecha apenas ingresan a una tienda y lo hacen de forma
inconsciente. Es por ello, que la primera pared que vean de este lado se
denomina como “muro en potencia”’, por lo que debe ser un espacio de
alto impacto visual para captar su atencién. Aunque esto no quiere decir
gue deba convertirse en un circo para lograrlo. Disefiar un camino para
que los clientes transiten es clave. Esto se realiza en base al tamafio y el
disefio general de la tienda, siempre tomando en cuenta que |os posibles
compradores giraran a la derecha inconscientemente, por lo que se les

debe mostrar la mayor cantidad de ofertas de productos que sea posible.

L

~J



Esta idea la respalda la tesis realizada por las licenciadas Vanessa Diaz
y Vanessa Delgado en su trabajo de grado “Analisis del comportamiento
de los usuarios en el supermercado Cada del Centro Comercial Ciudad
Tamanaco’. En este trabajo estudian el recorrido que hacen los usuarios
al momento de ingresar al establecimiento y todo lo que contempla esta
actividad. Ellas mencionan que, segun Underhill, (2002), este recorrido
de los consumidores dentro de un establecimiento se basa en espaciar
la circulacion habitual que siguen los individuos al entrar a un local, en la
gue entran a la derecha y caminan en sentido contrario a las agujas del
reloj.

[.a velocidad de los clientes dentro del local pueden aumentar o
disminuir la rapidez de su circulaciéon, inclusive gracias al ritmo musical
que posea el espacio. En efecto, se ha observado que el paso de los
clientes tiende a ajustarse al ritmo del fondo musical que la mayoria de
los establecimientos ofrecen. Asi, si se quiere una circulacién fluida en
las horas de mayor afluencia, se elige una musica de ritmo rapido. (Bruel
y Saint Cricq, 1975, p. 141)

Darles comodidad dentro del local, esto es, ubicar muebles que permitan
el descanso de los clientes que ingresen a la tienda. Estos debes ser
confortables para que logren estar comodos mientras sus acompafantes
revisan la tienda o mientras le dan un recorrido visual en el tiempo que
se encuentren ahi. Se propone tener un bebedero con agua fresca, el
aire acondicionado a una temperatura ambiente (ni muy alta, ni
demasiado baja) y la luz a un nivel intermedio ya que, si es demasiado
clara hara sentir a los clientes expuestos, y si es demasiado oscura, el
efecto es todo 10 contrario, por lo que casi no veran la mercancia y se
sentiran demasiado relajados en el local.

El piso. De un tono oscuro para contrastar con los colores bases en el
disefio del local, con un material brillante que refleje la luz de las
lamparas, para que las personas sientan que caminan sobre un espejo.
El techo. Sera de disefio minimalista, liso de color blanco, con un
disefio apropiado de la iluminacién, se lograra resaltan la mercancia que
alli se vende, los puntos focales importante de la tienda e indicar el

camino que debe seguir el cliente.
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Los mostradores y la caja. El mostrador es uno de los muebles mas
importantes de la tienda. Es el lugar de trabajo de los empleados vy
ademas el punto en el que nuestros clientes pasan una gran parte del
tiempo. Este estara ubicado al lado izquierdo cerca de la entrada, ya que
dara espacio al cliente para que recorra la tienda

Las paredes. El color que se utilizara en las paredes sera neutral, asi se
lograra una sensacion de tranquilidad y estabilidad en el cliente. La base
sera blanca, mientras que los detalles variaran entre negro y violeta.

El mobiliario. Debe ser firme y tener buena imagen, ya que desde él se
presenta el producto, ademas de ser susceptible a modificaciones, para
que al momento de una remodelacion pueda cambiar la imagen del
punto de venta de una manera econdémica. Asimismo, debe dar
sensacion de orden y de estabilidad, todo el mobiliario debe seguir la
misma linea. Para los cambios de imagen en la tienda que se realicen
de acuerdo a las temporadas, se contratard a una chica que se
encargue del visual merchandising de la tienda, la misma realizara los
cambios de prendas en las distintas exhibiciones (centrales y laterales).
Esta persona debe de tener un conocimiento en disefo de imagen vy
grafico, ademas de marketing.

Los estantes. Generalmente sencillos con detalles asimétricos que
resalten su efecto moderno. Amplios para que la ropa no esté apretaday
se arrugue. Que sean faciles de limpiar y en un material visualmente
llamativo.

Los probadores. Los probadores son una parte fundamental de cualquier
tienda de ropa. Se trata del lugar donde el cliente establecera una
relacion mas directa con el producto y decidira si lo compra o no. Por
este motivo es muy importante que sea un lugar agradable en e! que el
comprador se sienta tan comodo como sea posible. Con espejos
reductores de tamafio espacio de aproximadamente de 1,20 m? para
que asi el cliente al momento de cambiarse, cuente con holgura y
libertad de movimientos. Tendra también cortinas gruesas para que [os
posibles compradores se sientan realmente protegidos dentro de este

espacio. Con una mini silla para recostarse en caso de que quieran




probarse un pantaldén o algunos zapatos, ademas habra percheros para
que puedan colocar sus carteras u otras prendas. La iluminacién de este
lugar sera fundamental para tener en cuenta, ya que influira en como se
vera el cliente en el espejo, esta debe ser luz neutra que favorezca el
aspecto del cuerpo frente al espejo y no produzca demasiadas sombras.
En las afueras de los probadores se contaras con comodos asientos que
seran disfrutados por los acompafantes de los compradores.

Los maniquies. Se usaran tres tipos de maniquis, el modelo principal
sera el misme variaran los colores de ellos que seran los mismos
corporativos de la marca: blanco, negro y violeta. Estos tonos seréan
ubicados estratégicamente en espacios del local, para causar un efecto
armonioso entre paredes, estantes, lamparas y otros ornamentos.

Las perchas. De madera con el gancho de metal y el logo estampado
sobre ellas.

Parametros de funcionamiento de la tienda

Manual de procedimiento en la tienda para los vendedores:

El concepto de la tienda Un gato en la Azotea es una forma fisica de atencion

y diseflos especiales, que inviten a los compradores a querer volver al lugar

por mas productos.

Es importante que quienes se desempefien como gerentes o asesores de

moda sigan este manual de instrucciones de la marca:

Puntualidad:

Ser puntual siempre es un atributo que habla de nuestra constancia
como marca e imagen, los clientes jamas deben esperar.

Apertura, orden y limpieza de la Boutique

Luego de abrir las puertas se debe colocar el letrero que indique
ABIERTO.

Encendido de luces y aire acondicionado en una temperatura moderada,
colocar sus objetos personales en el cuarto de fondo, la comida en la

neveray comenzar la preparacion del espacio armonioso de trabajo.
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Realizar un barrido rapido solo para sacar el polvo o cabellos incluso en
el frente de la tienda en el borde si este esta sucio, luego limpiar con el
coleto (solo en la tienda), escurrir bien y en el sentido del piso (para que
no quede manchado o veteado) siempre llevando consigo cabellos y
otros que salgan. Luego de pasar el coleto, colocarlo en el bafio de
manera que la mopa quede colgada (esto permitira un mejor secado y

evitara que la misma tome malos olores). Esto proceso debe hacerse a

la entrada y salida de la jornada laboral

Aromatizar con unos toques de ambientador liquido, cercano a la ropa,
jamas pegado a ella ya que las gotas quedaran marcadas.

Encender la computadora, abrir el sistema, siempre verificar que la
fecha de la computadora esté correcta, si no tendréa problemas el
sistema de ventas. Ademas se debe chequear si no hay correos nuevos
de parte la gerente general de la tienda administracion dando
indicaciones.

Limpiar las superficies de vidrio de las mesas, exhibidores y puerta con
una mezcla de producto de vidrios, aproximadamente 80% del envase y
el restante de alcohol (oficialmente los espejos y vidrios externos los
hacen una vez por semana una persona asignada externa a la tienda,
sin embargo hay que estar atentas a que este venga semanalmente y
firme en el libro el dia que viene para llevar su conteo si vino 0 no vino y

qué dia fue).

Servicios del personal externo a la boutique

Limpieza de los espejos y vidrios externos (vitrina principal), los hara una
VEz por semana una persona asignada externa a la tienda, cuyo pago se
le efectia mensual, a esta persona cada vez que realice el trabajo se le
debe hacer firmar la planilla de servicio o0 en la agenda diaria (estar
atenta la cantidad de veces que vienen por mes para que sean cuatro
veces exactas)

Los puntos de ventas, mensualmente ira una persona a evaluar su

funcionamiento.




ingreso de personal externo a la tienda y areas de la tienda: Jamas
se autoriza el ingreso a ninguna persona, empresa o ente
gubernamental que vaya a realizar ninguna revisién reparacion,
cambio u otra cuandoc el gerente no esté presente. No se entregara
dinero a nadie pues la firma no manda a buscar dinero con mensajeros
ni con ninguna persona para agilizar NADA, (ni segundas lineas
telefonicas, ni plomeros, ni electricistas, ni personas relacionadas al
sistema de alarmas, camara o central contra incendio). Las unicas
personas que pudiera autorizar la gerencia general seria a la encargada
de la tienda, si alguien extrafio o con esas intenciones llega a la puerta
se les dice amablemente “no gracias” o “disculpe la gerente vendra
luego y usted podra hablar personalmente con ella, no estoy autorizada

a darle acceso”.

Encendido y puesta en funcionamiento del sistema administrativoy PC y

asuntos administrativos simples

Encendido de la PC: Abrir el sistema de ventas es sumamente facil, solo
se debera encender el PC, e ir a escritorio, donde se encontrara en la
parte superior izquierda un icono de nombre POSYTIV Motor. Darle
doble click a ese icono seleccionar el nombre o el renglén de vendedor
(o el cargo que ejecute), luego clave y luego ENTER, escoger el color de
su preferencia en los recuadros y el abrird normalmente. En caso de
alguna irregularidad por favor comunicarse con la gerencia o enviar un

copy screen con el mensaje que deje a posytive@gmail.com.

En lo que respecta a lo administrativo simple, son pasos que se deben

seguir para la preparacion del reporte mensual a los contadores.

Ya que no contamos con una oficina directa que organice archive y lleve
informacién de la compafia que maneja la tienda, tenemos
procedimientos especificos para hacer nuestro control y organizacién:

o Si hay ventas en el sistema positiva, v ya ha terminado la jornada

laboral, debe:




o Hacer el cierre en sistema correctamente de acuerdo a la foto 3
en el sistema, obteniendo reportes Xy Z (X para cambio de turno,
y Z para finalizar el dia). Nota: Se debe estar atentos a la luz roja
de la impresora fiscal que esta en verde. Cuando muestra la roja
hay que tener en cuenta que se acabara pronto el papel.

En los puntos de venta se debe sacar el reporte total de ventas en Punto

Provincial en la tecla F2 hasta cierre de lote y luego la tecla verde. En el
Punto Banesco F2 hasta cierre de lote y luego la clave 6832. FOTO

Estos documentos impresos que arrojan los puntos se engrapan con |os

tickets de copia de las transacciones hechas en el dia, y se deben
colocar en un sobre debidamente identificado como el “Mes en Curso”
Ejemplo: Enero (En una hoja pegada donde se anexan lo gue contiene
ese sobre, ya que ira a manos de los contadores.) Este procedimiento
quedara en manos de la gerente general de tienda o piso.

La facturacion manual de ventas mensual debe realizarlo la cajera (o) de

turno en conjunto con el gerente de piso. La boutique “Un gato en la
Azotea’” esta bajo “Inversiones Un gato en la Azotea C.A” y TODO lo que
ahi se exhibe lo produce el Taller de Caracas, bajo la companiia “Isabel
Da Cunha”. Entonces, cuando algo se vende en la tienda al final del mes
debe elaborarse una serie de facturas que sustenten las ventas, es
decir, pagar lo vendido y por eso es ahi cuando se debe sacar el reporte
de ventas del mes (imprimirlo). Ahi mostrara todos los items vendidos
con precios con IVA y sin IVA, se debe tomar el facturero que dice Isabel
Da Cunha y emitir la factura a la compafia Inversiones Un gato en la
Azotea C.A., colocando en los items de venta de la siguiente forma:
o El producto vendido (una referencia que lo identifique no debe ser
extensa) en el precio unitario debe tomarse el sin IVA y restarle

un 40% del monto (seria el precio de mayor de la pieza, es decir

lo que el taller le cobrara a la tienda) y luego ese valor es el que
se anota en e! facturero.

o Alfinalizar la factura se realiza el sub total, luego el IVA de este y
posteriormente se totaliza sumando estos dos anteriores. Fotos y

practica



E! sobre de contadores debe contener tickets de venta, reportes de la

impresora fiscal, reporte del sistema de ventas impreso, facturas de
venta del taller a la boutique, facturas de pagos de compras o servicios,
retenciones y néminas de empleados. OJO: Debe ser los primeros
cuatro (04) dias de cada mes, ya que el impuesto sobre la renta se

cancela el 10 de cada mes y el SENIAT el 15.

Las etiquetas de identificaciéon de la ropa siempre deben ser nuevas,

jamas con borrones ni tachaduras, preferiblemente en lapiz pues se
evitan los errores y enmiendas que se puedan hacer con boligrafo.

Es importante siempre estar revisando que las piezas tengan su etiqueta

correcta, (con el precio correspondiente, cédigo ref. que lo identifique).
Primero porgue si no se vende en el precio y cédigo que es, no podemos
llevar un registro real de lo vendido, y lo mas importante es una falta de
atencidn e irrespeto con el cliente, ya que él no querra medirse algo que
no sepa cuanto cuesta, y es desagradable tener que pedir el precio de

todo.

Los descuentos: cuando es temporada de "Precios de Oportunidad”,
como se les nombrard se colocaran los puntos de colores a las
etiguetas de tal forma que el cliente sepa qué piezas y qué porcentaje
tiene de descuento. Las prendas en descuento deben escogerse de
forma tal de dar un descuento, no regalarla, esto lo hara el gerente o los
encargados. Si el empleado considera que un producto no sale,
notifiquelo para evaluar la posibilidad de hacer algo con este.

o Se hara el calculo de la siguiente forma: En la agenda anotar el
modelo y precio del modelo que desea el cliente y con la
calculadora se quitara el % que el punto de color indique, luego
debera buscar el producto en el sistema y modificar precio.
(Practica).

o Solo el gerente o los propietarios tienen la potestad de dar
descuentos fuera de temporada, por algun motivo en particular o

conveniencia.
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Del almacén: En este debe reposar de forma organizada y limpia todos
los productos que se exhiben en la boutique, de forma crganizada para
evitar que se maltraten o arruguen.

o Y el resto en ganchos, las piezas blancas o con flecos o telas
delicadas necesitan especial atencion siempre en resguardo de
ellas, con bolsas o entre piezas que permitan que no se deteriore.
Todo esto lo deberan realizar las asesoras de venta, deberan
organizar el almacén cada vez que llegue inventario nuevo.

Caso _de hurto: La idea es minimizar los dafios, de ocurrir un hurto

interno en la tienda y los encargados cumplen con lo anterior, no habra
ninguna amonestacion. De lo contrario, la pieza deberd cancelar 50% el
encargado de turno y 50% nosotros como empresa.

Los pagos con TDC y TDD estan siempre disponibles, no se efectian
recargos por nada, siempre es mejor que el cliente pague con débito, ya
que es menos porcentaje el que cobra el banco. Pero de pagar con
crédito siempre pasar completo el monto, de lo contrario, seria una
pérdida para nosotros a menos que el monto sea sumamente alto, de

suceder este inconveniente, notificar al gerente.

Organizacion: La organizacion de la ropa en los racks y su disposicion
es bastante importante y esta dispuesta de forma artistica para que el
cliente observe y se deleite en su recorrido. El espacio es pequefio, por
lo tanto deberan colocarse las piezas de forma homogénea como si una
combinara ¢ contrastara con la otra. Blusas iguales juntas, luego una
falda pantalon o short y asi, se puede jugar con las piezas, este
movimiento hay que hacerlo MINIMO una vez a la semana, se cambian
la ropa de lado a iado y se combinan nuevamente, siempre el gancho
con el nombre hacia el frente y/o el lomo hacia atras, la ropa debe estar
perfectamente colgada y el cierre, botones cerrados, lazos hechos.
Ademas, hay que cambiar el maniqui una o dos veces por semana, los
LOOKS del maniqui deben ser WOW (que significa WOW, cuando
pasas por una vitrina y observas algo que realmente llama la atencion,
algo que impacte, ya que nuestra boutique se caracteriza por hacer

looks sumamente Unicos y exclusivos, y las vitrinas son reaimente
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geniales, por esto se espera que esos oulfits que estdn expuestos
LLAMEN a nuestra clientela, impacten a los que transitan y les haga
recordar dénde estamos y que a la hora de comprar, digan YO quiero

eso que vi en “Un gato en la Azotea”.

Comida y horario

o

La puntualidad y respeto al horario laboral es importante, de lo contrario
el cliente sentira desorganizacion y descontento.

En el ingreso matutino, la hora de llegada consiste en que ya usted viene
listo para trabajar, significa que no viene a desayunar, maquillarse etc.
Debera venir listo ya que la primera media hora es vital para la apertura
de la boutique, liimpieza y su respectivo orden.

La jornada laboral de la boutique es horario corrido, el personal saldra
por turnos uno primero a la 1:00 pm y el otro después a las 2:00. Pueden
comer en la boutique en el area de almacén, contamos con nevera y
microondas para calentar si deciden traerla.

Los empieados deberan limpiar todo después de comer, no dejar nada
sucio tener cuidado de asearse correctamente. Deben recordar que
trabajan en moda y su apariencia es vital.

En ia hora de salida recuerda que si esta un cliente no deben correrlo,
notifique al gerente que se prolongara el cierre de la tienda pues aun hay
clientes. Su atencion en el local ie sera recompensado. igual se daran
comisiones son valiosas, ya que la empresa promueve la atencion

personalizada.

Del vestuario maquillaje y presentacién del personal

Es sumamente importante que ios empieados comprendan que son la
imagen encargada de representar una marca de moda, que ademas de
tener un selio personal de femineidad y tendencia a la exclusividad,
creatividad, calidad, personalidad y originalidad, esta también atiende a
numerosas mujeres en cualquier parte del mundo, por esto deben

atender a los siguientes requerimientos.
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= Cabello: Sin importar su estilo de cabello, deben tenerlo limpio, el
estilo del corte o color va con su sello personal, que no debe ser
estruendoso pero nho tenemos ningun problema en este. Pero si su
cabello esta sucio y con residuos es desagradable e inapropiado.

* Maquillaje: No necesitan ser una beauty blogger, niir a un profesional
para usar lo basico requerido. La intencion es lucir frescas limpias y
arregladas, para el estilo de trabajo que adquirieron. Maquillaje
sencillo facil de retocar o de usar, sin muchas sobras ya que es de
dia y realmente solo se necesita resaltar sus atributos para el cliente
al que atendera.

* Vestuario, accesorios y calzado: Es importante acotar este punto,
ya que los trabajadores venden MODA. La asesoria de moda no
implica que vengan de gala, su deber es venir con outfits sin mucho
atavio practicos y que lo identifiquen, la empresa en la medida de su
desempefio les dotara con ciertas piezas claves para su combinacion,
ademas de poseer 40% de descuento en cualquier pieza de la tienda,
para cada trabajador.

o Los zapatos deben ser no muy altos y comodos, se debe recordar
gue se atendera a un cliente y deberan ser agiles.

o Accesorios, es importante no traer muchos accesorios, sobretodo
anillos o pulseras que se enreden con la ropa que se vendera, ya
que puede dafarla.

o Las carteras permitidas no deben ser muy grandes.

Protocolo para atencion al cliente y personas relacionadas con la marca

(personalmente o via telefénica o email)

o El saludo a nuestros clientes debe ser natural, siempre queremos
generar energia positiva, pero sobretodo seguridad que donde
entran es un espacio de descubrimiento, de compras con sentido,
gue vivimos inspirados. Es por ello que la atencidn debe ser
esmerada, personalizada pero honesta, jamas fingida o sin

animo.



» Formas de saludo es las siguientes formas: “Buenos dias” o “buenas
tardes”, “bienvenida, si deseas saber algo en particular solo hdzmelo
saber”’, (algo similar sera valido). Por lo general si estamos haciendo
algo que requiere nuestra atencion bajamos la marcha de esto, y a ratos
le miramos para que sepa que ‘seguimos ahi” aunque sin sofocarla, o
hacemos algin comentario de alguna pieza que ha tomado su especial
atencidn como (“sabes que esa falda tiene una mencién especial en la

ook

bienal de disefio en Venezuela”, “ese vestido es hermoso, también viene

en otro color’

 También nunca estd demas saber o preguntar si ha estado en la tienda
antes o si conocia la marca, si la respuesta es no, pues podriamos darle
una breve resefia de la marca. Si la respuesta es si, entonces debera
seguir el acto natural de AGRADAR y ser empatica con lo que esta
sucediendo, siempre es bueno y obtiene resultados, si el cliente no
compra en ese momento de seguro te recordard para cuando necesite
comprar.

e Llamada telefonica se contesta “Buenos dias” o “Buenas tardes Un gato
en la Azotea”.

« NO SE DAN PRECIOS POR TELEFONO, las personas fuera de

Caracas que no puedan acercarse a la tienda deberan escribir al

WhatsApp o ungatoenlazotea@gmail.com y seguirnos en nuestras redes

sociales de Instagram @ungatoenlazotea

Del correo de ventas
o El correo que utiizamos para atender a algun cliente es

ungatoenlazotea@agmail.com

o La forma correcta de contestarlos es imaginando que el cliente
esta frente a nosotros, siendo cordial, amable, detallado vy
sumamente especifico. Ya que este no observa la pieza
directamente hay que hablarle de los beneficios que existen en

ella, los detalles y posibilidades de uso cuando este compre el
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disefio de lo contrario, si usted contesta con el precio vy listo, la

pieza no se vendera sola.
La cordialidad y ser amigable no significa preguntar a fondo en respecto
a algo, por ejemplo, no se pregunta costo de algun articulo que ella lleve
puesto, aunque si se les puede hacer un halago sobre alguna pieza que
lleve puesto (siempre y cuando sean ciertos). Podemos escuchar y
seguir la corriente, pero jamas tener conversaciones complejas acerca
de relaciones o politica etc. Debemos tener la seguridad de que somos
agradables, pero que la persona vendra sin tener que avergonzarse
quizas lo que en algin momento le confidé a usted por cualquier motivo.
Si se sabe su nombre digaselo, eso denotara su maravillosa capacidad
de atencion, muéstrele lo que le gusta, eso es una atencion de calidad.
Los niflos de los clientes y la boutique, siempre habran clientes con
nifios unos mas tranquilos y educados que otros. Muchas de ellas no
les gusta que sean tocados, cuando no le tenga confianza al cliente, por
favor limitese a atenderla o atenderlo y decir algo agradable del nifio, si
lo conoce y este necesita atencion préstesela también, esto es atencion.
No le de comida ni le ofrezca nada al nifio sin antes consultarselo de
forma disimulada a su representante, si este lo autoriza déselo.
Si el niflo esta jugando con la ropa digaselo de buena forma, o hagale
una sefia de cuidado ya que es responsabilidad nuestra proteger lo
nuestro.
Luego de que se vayan recoja y ordene todo como estaba.
El hablar correctamente no solo es fundamental para el desempefio en
la tienda si no para la vida misma, los buenos modales y costumbres en
la educacion son las normas minimas de convivencia. Un hablar
moderado en la voz le garantizara e! claro entendimiento, y ademas le
trasmitira confianza y seguridad al cliente. No tener errores ortograficos
y buena pronunciacion (si los comete pida disculpas de inmediato) ante
cualquier situacion, siempre somos humanos y podemos cometer
errores lo importante y o que nos hace grandes es aprender de elios y

enfrentarlos con madurez.




La Boutique Un gato en la Azotea es un producto concebido que no solo
comprende un disefio (blusa, pantalones o vestidos), es sobre todo un
mundo de estilo que ademés de un producto de alta calidad, disefos y
telas exclusivas, un trato esmerado agradable y personalizado, estamos
para servirles. No es un favor por eso confiamos en nuestro equipo,
para que trabajando juntos podamos conseguir resultados satisfactorios,
nuestra meta principal es que el cliente siempre nos escoja porque

somos Unicos en dar todo lo anterior comentado.

Otros sobre el comportamiento dentro de la tienda y trato al cliente, o

personas relacionadas a la marca

La musica en la tienda cuando hay clientes debe ser adecuada a la
dindmica de ella no necesitamos musica clasica o0 exageradamente
tranquila, ademas debe de estar en volumen moderado. Recordar que
necesitamos una atmésfera que acompane una energia de ventas, al
estar motivadas con la atencion, la variedad, fa musica y el clima en
general todo esta canalizandose para el EXITO.

A pesar de que el cliente siempre tiene la razon, con mucha educacion
hay que hacerle frente a muchos personajes que carecen de ella, y
demostrar ante todo nuestros buenos modales paciencia y limite. Sin
embargo, tratamos de entender que incluso en las peores situaciones,
quizas ellos la estan 'Pasando mal’ y es por eso su forma de actuar. A
pesar de esto, no debemos estar o sentirnos por debajo de nadie,
estamos aqui para atender, para complacer gustos de vestuario, esto no
es un favor, lo que mas importa es el respeto.

No estan permitidas las visitas este punto importante, garantiza el
desarrollo del trabajo, sin distraccion. La intencion de este es que
aunque no estén clientes en la boutique, siempre hay algo que hacer,
adelantar investigar, proponer, para que el dia de trabajo realmente sea
productivo.

El uso de las redes sociales y el teléfono dentro del horario de trabajo
esta restringido a solamente a emergencias o al ambito laboral. El hecho

de pasar horas entretenidos durante todo el dia implica perder tiempo



valioso de trabajo y de lo que pudiéramos producir como equipo sin la
distraccion de ese medio. Se permitira hacer uso de ella en un momento
de descanso al dia, o el internet para uso y busqueda de informacion
para el beneficio del trabajo.

e La compra o adquisicion de insumos queda por parte de la gerencia,
pero el deber de cada empleado es avisar la necesidad de ellos (papel
de bafio, pape! de imprimir, lapices, bombillo, entre otros) ya que es
usted el que esta en el espacio de trabajo y debe estar perfecto para que

el cliente no vea detalle alguno.

Sobre el cierre de la tienda

o Verificar que todo esté en perfecto orden para el cierre (griferias

trancadas, ninguna reguera en el probador, objetos fuera de lugar).

Proceder con el cierre de caja (cierre de los puntos, descarga de reporte

de ventas).

Enviar la informacidn del cierre al correo ungatoenlazotea@gmail.com

Realizar el cierre del sistema administrativo y de todos los programas
de la PC abiertos.

Apagar solo monitor.

Proceder a apagar las luces y sistemas de ventilacion.

Verificar que los candados estén cerrados y que calcen bien con las

orejas de ambos extremos.

o Criterios de diseno para el taller
Como estudio inicial para el desarrollo de arquitectura debemos considerar los

siguientes aspectos para lograr un ambiente confortable y eficiente:

¢ Informacidn de los expertos.

o Formar cuadros de funcionamiento.

e Conocer las dimensiones de la maquinaria, para lograr un espacio
confortable para las costureras.

e Hacer estudio sobre la capacidad de almacenamiento.

e Prever crecimiento futuro de la fabrica.




Diseno

Acceso de servicio para la materia prima y maquinaria.

Pasillos espaciosos.

Rampas (10% de pendiente) al espacio de almacenamiento de materia

prima y producto terminado dependiendo de la ubicacidén del mismo.

Las areas de trabajo se puede disefar en planta libre; este tipo de

disefio se puede aprovechar mejor el espacio, ya que delimitacién del

mismo se plantea mediante el mobiliario.

La organizacion lineal es la mas adecuada, se aprovecha mejor el

espacio.

La iluminacion es un factor importante para el buen desempefio de los

trabajadores en la tienda, por lo que se considero;

o Las instalacién de grandes luminarias, con buenas pantallas con luz
directa o difusoras, dependiendo donde sea el caso.

o Se debe evitar el reflejo de la luz, por lo tanto no se utilizaran
superficies brillantes.

o Es importante también considerar el uso de la luz natural dentro del

espacio de trabajo.

Manual de procedimiento de taller de costura

Habitos laborales

La persona que ejerza este oficio debera cumplir Ias siguientes reglas de

comportamiento:

Ser cortés; tratar a la clientela con la misma amabilidad con que usted
quiere ser tratado/a, |la groseria es imperdonable.

Tener fe en su oficio, ejercerlo con fidelidad y sinceridad.

Ser leal a su jefe, patrén, responsable, gerente, director o asociados.
Dar ejemplo de buena moralidad y conducta.

Cumplir con su palabra y realizar sus obligaciones.

Tratar a todas las personas (clientes) con honradez y justicia sin mostrar

favoritismo.



e Recoger todo después de haber cortado las piezas de la prenda que
confeccionara.

e Mantener bien limpia toda la zona donde trabaja.

e Atender sélo lo que le incumbe.

o Ser puntual, llegar al taller/ trabajo en el tiempo estipulado.

¢ Permanecer en su puesto de trabajo durante la jornada.

Cuidado de su maquina de coser
Para que la maquina de coser tenga un buen rendimiento y una maxima

duracion, requiere ser objeto de uso adecuado y de los siguientes cuidados:

« Mantener bien tapada la maquina, para que no le entre polvo, pues este
oxida las piezas.

e Evitar colocarla en lugares humedos.

s Sise usa solo por poco tiempo, se debe limpiar una vez al mes.

e Limpiar todas las piezas con un pafo suave humedecido con aceite y
luego secarla con otro pano.

e Limpiar los dientes y demas rincones con un pincel, procurando que no
guede pelusa ni hilos metidos en los orificios que tiene la maquina.

e Cuando se presentan dificultades para coser en la maquina, se deben
limpiar todas las piezas con aceite para quitarle el polvo y [a pelusa.

e Para la limpieza de la maquina, se debe usar aceite especial para

magquinas de coser.

Normas de seguridad e higiene

Si bien es cierto que se debe cuidar la maquina de coser tomando en cuenta la
importancia que esta tiene para la ejecucion del trabajo, es alin mas importante
el cuido de la persona que la manipula. Para evitar accidentes y conservar una

buena salud, es necesario cumplir las siguientes normas:

e FEvitar comer o beber cuando se esté usando la mesa donde se trazan y

se cortan las piezas que formaran las prendas de vestir.




Mantener las manos bien limpias al momento de trabajar con la tela, de
lo contrario puede correr el riesgo de echarla a perder si no se cumple
con esta norma.

Mantener el cabello recogido cuando se esté usando la maquina, para
no correr el riesgo de que éste se enrede en ella.

No usar cadenas ni pulseras para evitar que estas se enreden en la
maquina.

Usar zapatos planos/bajos para apoyar mejor el pie en el pedal.

Realizar el trabajo con luz directa ya sea natural o artificial.

No comer ni tomar liquidos al momento de usar la maquina.

Adoptar una postura adecuada al momentio de usar la maquina,
mantener la espalda recta, colocando la punta del pie izquierdo en la
parte superior del pedal y el talon del pie derecho sobre la esquina
inferior del mismo. De esta manera evitara provocar fatiga.

Tenga cuidado al hacer uso de las agujas y alfileres de cabeza durante
la confeccidn de las prendas.

Mantenga la atencién al momento de usar la maquina de coser, para
evitar pincharse los dedos con la aguja.

Aplicar todas las precauciones antes mencionadas al momento de usar

la maquina para evitar accidentes.

Riesgos
Riesgos Probabilida | Impacto PxI Accidn para Mitigar / Maximizar
d (P) )

Dificultad para localizar y | 0,70 0,80 0,56 | Mantener buena relacién con los
adquirir los materiales para la proveedores y tener un porcentaje de
remodelacién del local reserva y contar con la adquisicién de

délares por el sistema SIMADI.
Fuga de capitat humano en el | 0,50 0,50 0,25 | Ofrecer un atractivo paquete de
transcurso del proyecto, lo trabajo e incentivos para que el
que implica retrasos y un personal se quede trabajando para la
nuevo proceso de empresa. Realizar un Contrato que
contrataciones. responsabilice a las partes con una




indemnizacién por incumplimiento.

Retrasos en la adquisicion de
la permisologia para llevar a

cabo las obras.

0,20

0,80

0,16

Contratacion de un asesor legal, que
agilice estos procesos para evitar
retrasos en la obra.

La ropa que sera vendida
dentro del local debe estar
lista antes de la apertura del
mismo, para hacer una
revision general de como se

ve todo en armonia

0,20

0,80

0,16

Llevar un seguimiento y contro! de la
realizacién de esta ropa e iniciar este
proyecto por o menos un afo antes
del inicio del disefio y desarrollo del

local comercial.

Los horarios actuales en los
centros comerciales son
mucho mas limitados que los
que se solian tener a inicios de
afio. La crisis eléctrica impide
que se abran las tiendas mas
de ocho horas, por lo que no
es mucho el tiempo que tiene
el establecimiento para que
sus vendedores puedan
vender productos. Este
horario es de 12 pm hasta las
6 pm. En Venezuela, las
empresas trabajan hasta las 5
pm, tomando en cuenta que el
tiempo promedio de llegada al
centro comercial desde casi
cualquier parte de la ciudad es
de 30 minutos, se estima que
para cuando hayan llegado al
centro comercial, la mayoria
de los locales, incluyendo el
de Un gato en la Azotea,

estaran ya cerrados.

0,70

0,50

0,35

Realizar promociones que atraigan
clientes en las horas que permanezca
el local abierto y promover las ventas

por redes sociales y pagina web.

El centro comercial en el que

se espera hacer la apertura de

0,20

0,30

0,06

Realizar un seguimiento y controi
estricto de las obras que se realicen




la tienda tiene normas
estrictas en cuanto a los
tiempos que ofrecen para la
remodelacion del local. Si
este llegase a culminar y aln
no esta lista la tienda, la
empresa debera cancelar una
multa por cada dia que
permanezca cerrada al

publico.

para  evitar atrasos.  Proponer
actividades a los trabajadores que

minimicen sus tiempos de ejecucion.

Los precios de condominio
dentro de los Centros
Comerciales son bastante
altos, tomando en cuenta el
punto anterior, se tiene Ia
incertidumbre de cuanto podra
venderse al mes, y si estas
ventas seran suficientes para
cancelar el costo de los
productos, el pago a
proveedores y trabajadores,

pago de renta, entre otros.

0,20

0,30

0,06

Al momento de contratacion llegar a
un acuerdo de accesibilidad de pago.

Reduccion de los costos de
mobiliario y equipos

0,30

0,80

0,18

Busqueda de varios presupuestos y
ofertas, para lograr conseguir el mejor

precio en el mercado

Premisas

- Las instalaciones deben estar adaptadas a las normas Covenin y

Lopcymat.

- Los materiales a utilizar deben ser de calidad para evitar inconvenientes

al momento de su instalacién.

- Se debe contar con la planificacién del proyecto desde su inicio, para

evitar retrasos innecesarios.
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Registro de riesgos

Dificultad para localizar y
adquirir los materiales para
la remodelacién del local

i Fuga de capital humano en
el transcurso del proyecto,
Ho que implica retrasos y
un nuevo proceso de
contrataciones

B, AT S SR i e
Retrasos en la adquisicion
de la permisologias

No tener el material
esperado para
comenzar las obras
en el local

Retrasos y un nuevo
proceso de
contrataciones

No iniciar a tiempo y
por ende, no
culminar las obras
en la fecha esperada

Situacién pais
actual

Leyes
venezolanas
de trabajo

Pocas horas
laborables
por parte de
entes
publicos
pertinentes y
atraso con las
gestiones

X

Alta

Media

Mitigar

Mitigar
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La ropa que sera vendida
dentro del local debe estar
lista antes de la apertura del
mismo

Normas estrictas dentro del
Centro Comercial en el que

se dard apertura a la tienda
de la marca

Los precios de condominio
dentro de los Centros
Comerciales son bastante
altos

Pocas divisas para importar
materia prima para realizar
las prendas de ropa

No contar con el personal
"humano capacitado para
desarrollar las prendas

Tener listo el local
pero no tener nada
para vender dentro
de este

Tener que para
multas o
amonestaciones por
no cumplir con
alguna de estas
normas

No tener ventas
suficientes como
para cancelar estos
servicios

No tener a tiempo
las prendas de ropa
que se distribuiran
en el local comercial

Atrasos enla
realizacién de las
mismas y por tanto,
en el proyecto en
general

Dificultad
para
encontrar
materia
prima

Politicas
internas del
Centro
Comercial

Oferta de
servicios
completos
dentro de los
Centros
Comerciales

Situacién
actual del
pais, control
cambiario

Poca
preparacid
de persona
en temasd
oficios y
migracion
por parte d
personal
capacitado

Alta

Baja

Media

Alta

Aceptar

Aceptar’

Mitigar
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Renuncias sin previo aviso No conseguir de Nuevas leyes X X X Media Evitar

por parte del personal, tanto  forma rapiday de trabajo en
de obras como de oportuna un el pais que no
realizacion de las prendas reemplazo exigen la

realizacién

de preaviso

laboral
No contar con publicidad Poco conocimiento Falta de X X X Baja Aceptar
suficiente para promoverla  de lamaca por parte  medios de
marca de potenciales comunicacién

clientes en el pafs

[
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Plan de contingencia

Dificultad para localizar y adquirir
los materiales para la
remodelacién del local

¢ Tener lista de diferentes
proveedores.

» Buscar proveedores internacionales.
¢ Blsqueda de divisas

* Biisqueda continuia de nuevos
proveedores y materiales que

cumplan con la calidad requerida.

Actualizacion de
proveedores cada
quince dias (15)

Fuga de capital humano en el
transcurso del proyecto, lo que
implica retrasos y un nuevo
proceso de contrataciones

* Ofrecer bueno paquetes salariales
» Ofrecer opciones de crecimiento
dentro de la empresa

» Ofrecer mejoramiento capacitacién

al personal

Mensualmente
evaluar el
personal
reconociendo las
capacidades y
virtudes de cada
uno de los
empleados asi
como sus
debilidades y
mejoras.

Retrasos en la adquisicién de la
permisologias

» Conocer los procesos claramente,
para obtener las permisologias

» Contratar un abogado que se
encargue de todo los tramites legales.
¢ Hacer continuamente seguimiento

del avance del proceso.

Semanalmente

La ropa que sera vendida dentro
del local debe estar lista antes de
la apertura del mismo

» E| taller debe estar en perfecto
funcionamiento en la fecha fijada
o El taller debe tener la materia prima

en el tiempo planificado en el

Durante todo el
desarrollo del
proyecto
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cronograma
» Verificar la fecha de entrega del
producto en la tienda sea de

conocimiento de todo el personal

5 Normas estrictas dentro del Conocer la normas del centro comercial
Centro Comercial en el que se y hacerlo de conocimiento del
dara apertura a la tienda de la encargado de la tienda y el personal
marca

6 Los precios de condominio dentro | Tener en la estimacién de los gastos Mensual

de los Centros Comerciales son fijos de la tienda, un posible aumento

bastante altos de los precios del condominio.
Considerando un 10% en gastos
imprevistos que no afecten los
margenes de ganancia.

7 Pocas divisas para importar Tener conocimiento claro del proceso cuando se
materia prima para realizar las de adquisicion de divisas. requiera
prendas de ropa

Busqueda de compra de divisas por
otros medios.

Compra de productos sin necesidad de
usar divisas.

8 No contar con el personal humano | Contar con programa de capacitacion Mensualmente
capacitado para desarrollar las para el personal que laborara en la
prendas tienda para cumplir con los estdndares

de calidad que se desean

9 Renuncias sin previo aviso por Tener un buen departamento de RRHH | Cuando se
parte del personal, tanto de obras | para mitigar este riesgo, sin afectar el requiera
como de realizacién de las trabajo en la tienda y el taller.
prendas

10 No contar con publicidad Contratar un especialista que maneje Quincenal

suficiente para promover la marca

las redes sociales de la tienda,
colocando promociones, ofertas,
lanzamiento de nuevas temporadas, etc.
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o Analisis de Modos y Efectos de Fallos

Al momento de realizar un Analisis de Modos y Efectos de Fallos (AMEF) se
debe de considerar que el primer paso sea la designacién de un coordinador,
quien ademas de llevar a cabo a la organizacién de las reuniones, domine la
técnica del AMEF para asi guiar al equipo en su correcta elaboracién. En este
proyecto la persona encargada de esta coordinacion sera Isabel Da Cunha,
quien posee aptitudes como el liderazgo, disciplina y responsabilidad, ademas

conoce el funcionamiento del proyecto y tiene contactos en el medio.

La técnica AMEF estara orientada hacia el producto/proceso, ya que como bien
se ha mencionado, se realizara la adaptacion de un local para que funcione
como un punto de ventas de la marca Un gato en la Azotea y ademas se esta
visualizando la puesta en marcha de la tienda, es por esto que se realizara el
AMEF enfocado en el proceso de produccion, la calidad de las prendas y el

talento humano.

Hay que dejar claro que en el proceso de produccidon se tomaran en cuenta los
proveedores de las telas, las maquinarias a usar por parte de las modistas, el
perfil de las modistas y la calidad necesaria de las telas para alcanzar la

calidad requerida por parte de los clientes.

Ahora bien de acuerdo a la documentacion encontrada sobre la AMEF, se
muestran a continuacién las distintas tablas para clasificar el riesgo, que fuego
nos ayudaran en el ilenado del formato de esta técnica, en la que se vaciaran

los datos (fallos posibles) del proyecto.

« Segun gravedad o severidad del fallo:
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SEVERIDAD CRITERIO PONDERACION
INFIMA El efecto serfa imperceptible para el usuario. 0-1
[ ESCASA El usuario puede notar un fallo menor, pero 2-3

s6lo provoca una ligera molestia.
[ BAJA El usuario nota el fallo y le produce cierto enojo. 4-5
L] MODERADA El fallo produce disgusto e insatisfaccion al 6-7
_usuario. R
L] ELEVADA El fallo es critico, originando un alto grado de 8-9
insatisfaccion al usuario.
[ ] MUY El fallo implica problemas de seguridad o de no 10
ELEVADA conformidad con los reglamentos de vigor.
¢ Segun la probabilidad de ocurrencia del fallo:
PROBABILIDAD CRITERIO PONDERACION
DE OCURRENCIA
A INFIMA Defecto inexistente en el pasado. 0-1
A ESCASA Muy pocos fallos en circunstancias pasadas 2-3
similares.
AMODERADA Defecto aparecido ocasionalmente. 4-5
FRECUENTE En circunstancias similares anteriores el fallo se ha 6-7
presentado con cierta frecuencia.
A ELEVADA El fallo se ha presentado frecuentemente en el 8-9
pasado.
MUY Es seguro que el fallo se producira frecuentemente. 10
ELEVADA
¢ Segun el nivel de deteccion de la falla:
DETECCION CRITERIO PONDERACION
INFIMA | El defecto con mucha probabilidad llegar al cliente, 10
por ser muy dificil detectarlo.
ESCASA | El defecto es de naturaleza tal, que su detecci6n es 8-9
relativamente improbable mediante los
procedimientos convencionales de control y ensayo.
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BAJA | Defectos de dificil deteccién que con relativa 6-7
frecuencia llegan al cliente.
MODERADA | El defecto es una caracteristica de bastante facil 4-5
deteccidn.
ELEVADA | El defecto, aunque es obvio y ficilmente detectable, 2-3
podria realmente escapar de algiin control primario,
pero seria posteriormente detectado.
MUY | El defecto es obvio. Resulta muy improbable que no 0-1
ELEVADA | sea detectado por los controles existentes.

Dentro de los tipos de fallas potenciales tenemos:

Deteccion

Descripcion

Falla Total

Si este evento ocurre falla todo el sistema.

Falla Parcial

Ocurre cuando falla algiin procedimiento empleado durante el proceso.

Falla Intermitente

Interrumpe de manera intermitente alguna funcionalidad del sistema.

Falla Gradual Este evento ocurre de manera acumulativa y puede alcanzar un nivel
de importancia o desembocar en una falla parcial o total.

Sobre Este evento se produce cuando se utilizan doblemente los recursos

funcionamiento para realizar un proceso.

De acuerdo a lo antes mencionado se pasara al llenado del formato:




Actividad Modo de Falla Efecto (s) - Causa potencial de @ | Controles - Acciones recomendables
Potencial potencial (es) de = | lafalla ::: g
la falla 5 g 3|
> = Jrus?
) O [«3] [a %
1951 o oz
Adaptacion = Conseguir los | »Retraso en los | 10 | = Retraso por parte |7 | = Evaluar el costo |5 | 35 = Establecer periodos de
del local permisos necesarios tiempos de de los entes de contratar un holgura en el proyecto
para la remodelacién. ejecucion. encargados  para gestor que ayude para que no se vean

» Adquirir el contrato dar la permisologia en la agilizacién afectados los
de arrendamiento. y  documentacién de los precios. compromisos de
= Conseguir el | "Incremento  del necesaria. » Mantener una ejecucion.
mobiliaric (muebles, presupuesto = Altos precios y/o base de = Contratacién un gestor.
maniquies, entre | Inicial, debido a la precios cambiantes proveedores = Mantener la base de
otros) para la cambiante de los inmuebles. confiables y con proveedores actualizados.
apertura a tiempo del | inflacién y precios accesibles.
local. precios.
Selecciény = Encontrar una | No conseguirla = Personas que no = Ampliar los = Establecer periodos de
contratacién persona que encaje cantidad de poseen la suficiente periodos de holgura para la

de modistas

con el perfil.

» Modista con amplios

conocimientos y

habilidades para el

corte y la costura.

modistas necesarias.

experiencia.
= No les agrada Ia
remuneracion

ofrecida.

contratacion.

= Buscar en fuentes
confiables como
bumeran,
LinkedIn para
busqueda de

profesionales.

contratacion.
» Mantener informacion
actualizada en cuanto a
remuneracion salarial.
= Contratacién de un
psicologo  especializado

en procesos de
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= Buscar un
psicélogo que
estudie el perfil de

cada postulacién.

contratacion.

Adquisicién = Conseguir » Conseguir pocos = Cierre de Poseer una base de 280 Mantener actualizada la
de telas proveedores proveedores. distribuidoras por proveedores que base de proveedores para
] posean telas de de esta manera evitar la
confiables. los altos costos de . e s
calidad y en adquisicién de prendas de
Tel d bai exportacion. existencia. baja calidad por los clientes.
o = Telas e aja
= Adquisicion de telas ® Retencién de
; calidad )
de alta calidad. conteiner en la
vencidas.
aduana, lo que
genera vencimiento
y/o perdida de
materiales.
Proceso de = Adquirir espacios | ® No poseer los = Altos costos de = Buscar locales y/o 210 = Adquisicibn de casas
produccion amplios. espacios acordes adquisicién ~ y/o casas en zonas accesibles y de precios
para la arrendamientos de accesibles, y econémicos.

» Adquirir maquinaria
y muebles de buena

calidad.

produccién en
masa.

= Conseguir
maéaquinas de coser

a costos elevados.

= Escases de

locales.

Altos costos de

maquinarias y
muebles.
Personas poco

calificadas o sin

donde los costos
de arrendamiento
no sean altos.

= Mantener la base
de proveedores

actualizadas.

= Mantener la base de
proveedores y

profesionales actualizado

266




= Capacitaciéon de las
modistas en el uso de

la maquinaria.

facilitadores.

conocimientos en el
tratado de
maquinarias

grandes de costura.

Tener actualizada
la base de
bisqueda de
profesionales

especializados.

Venta de las
prendas

® Bajas ganancias de

las prendas

= Retiro de
productos del
mercado.

= Cambios en la
demanda por
alteracién en los
gustos de los
consumidores.

= Consideracién de

cambios de rubro.

10

Alta
competitividad.
Mercado
consumidor
cambiante.

Altos costos de la
fabricacion de las
prendas lo que hace
un incremento en el
costo final de la

misma.

Mantener
actualizados en lo
que a disefio y
moda se refiere.
Mantener precios
referenciales  de
competidores
actualizados.
Motivar a los
compradores
mediante
campafas,
publicidad y/o
promociones,

ofertas.

360

= Actualizacién de
referencias de moda y
disefio vanguardista.

= Estudiar a la competencia,
realizar un
benchmarking.

= Establecer cada cierto

tiempo ofertas y/o

promociones que motiven

a los clientes a adquirir

las prendas y accesorios.
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La evaluacion AMEF permite identificar los riesgos que no fueron contemplados en
el disefio del proyecto y asi poder establecer acciones que pueden minimizar su
impacto en los beneficiarios, que en el presente proyecto serian los clientes, y

para la gerente de proyecto que en este caso también es la propietaria de la

marca.

Ademas, cabe acotar que esta técnica conlleva como beneficios los siguientes:

e A corto plazo, representa ahorros de los costos por reprocesos y el tiempo
de retraso.

e A largo plazo, permite obtener resultados que midan la satisfaccion del
cliente con el producto ofertado y con su percepcién de la calidad de los
mismos.

e Reduce los tiempos y el costo en los procesos de contratacion, y por ende
en los cronogramas del proyecto.

e Permite considerar durante el disefio los modos de fallas potenciales y sus
efectos sobre los procesos.

e Proporciona un formato documentado abierto para que los involucrados en
el proyecto puedan dar recomendaciones y posibles acciones que reduzcan
el riesgo.

¢ Mejora la calidad, confiabilidad y seguridad de las obras venideras de este

proyecto.

o Mejora la imagen y competitividad de la marca Un gato en la Azotea.
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Concepto de diseno para el local
Interpretando todo lo expuesto anteriormente, se presenta la primera lamina de
aproximacion al disefio del local, para posteriormente presentar el primer bosquejo

de disefo para el local “Un gato en la Azotea”

0N EAT0 e A70T %\




Levantamiento Original del Local

80 M2 aprox

7 |

Planta Baja

Mezzanina

230

40 M2 aprox

[T
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Concepto Visual Vestuario

Vestuarios comodos amplios para los compradores y area de espera frente a los vestuarios para sus
acompafantes

Concepto Tienda

Concepto minimalista, espacio abiertos, muebles laterales, iluminado con un mueble central, para
demarcar &l recorrido que debe hacer el cliente

Colores

Colores concepto base. Colores Secuendarios ( Basados en linea de ropa)

Propuesta de Disefio para tienda de ropa

&@&

EN Ubicacion C.C Sambil, Nivel Libertador, Local 35, Chacao, Caracas
UN G[A\TB MA []T Escala 1:200 Fecha: | Mayo 2016 ARQ3-D.CA




o Resultados de las encuestas realizadas

:Coémo haces tus compras de ropa?

@ Porintermet

@ Entiendas

@ En centros comercialas

@ Por catalogos

@ Tendas de segunda mano
@ Ovo
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:Con qué frecuencia suele comprar ropa nueva?

:Qué razones te llevan a comprar ropa?

@ Varas veces a la semana

@ Varas veces ai mes
Varas veces a! aftio

@ Con poca frecuenc:a

@® 0o

@ Necesilo comprar regalos
@ Para susitur la ropa vie;a

+ Para ennquecer m: armarno
@ Esuna ge mis rutinas

@® Oro
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¢Sigues tendencias de moda actuales?

@ S bastane
@ S:. pero no demasiade
No

¢Cual es tu patron preferido?

@ Cusdros

@ Rayas

@ Puntos

@ Ningun pairon
® Oo



:Cual es tu talla?

¢ Qué tipo de ropa sueles comprar?

@ XS
®s
aMm
oL
@ XL
@ XXL
@ O

@ Pantalones, shorts o falcas

@ Camselas, jerseys o sidaderas
Ropa Interor

@ Chaquetas vy abrigos

@ Cam sas, blusas otops

@ Otro
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