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RESUMEN

La formulacion del plan de negocios a desarrollar en el presente trabajo es el de la
apertura de una tienda de indumentaria en la ciudad de San Miguel de Tucuman.
La finalidad del mismo es efectuar un andlisis integral que permita tomar una
decision fundada acerca de la inversion que quiere realizar.

No se elabor6 un estudio que fundamente la realizacion del proyecto por lo que el
problema planteado es uno relacionado a la toma de decisiones basado en la
intuicién ya que no cuenta con la informacion necesaria para conocer el mercado
meta, sus gustos y preferencias, el comportamiento de la competenciay la inversion
requerida. El objetivo general es el de evaluar la viabilidad econdémico/financiera
para la apertura de una tienda dedicada a la venta de indumentaria y accesorios
femeninos en San Miguel de Tucuman mediante un plan de negocios.

El estudio se abordara desde un enfoque mixto con un disefio exploratorio
secuencial (DEXPLOS) ya que los datos con los cuales se va a trabajar son tanto
cuantitativos como cualitativos. Para recopilar dichos datos se utilizardan como
instrumentos de recoleccidon cuestionarios auto administrados mediante Google
Forms y herramientas como Matriz FODA y la cruz de Porter.

Se abordé el plan de negocios desde cinco perspectivas: estudio de mercado,
estudio técnico, estudio legal, estudio organizacional y estudio
econdmico/financiero.

El emprendimiento llevara a cabo sus operaciones en la zona céntrica de la ciudad
de San Miguel de Tucuman, estara enfocado en el género femenino principalmente
cuyo rango etario estad ubicado en su mayoria entre 15 a 35 afios de edad que
buscan adquirir prendas de estilo formal, a un buen precio y calidad para sentirse
lindas y comodas.

En este plan se estudié el mercado en el cual operara el negocio, se analiz6 al
consumidor, a los proveedores, a los competidores, se definio la propuesta de valor
del emprendimiento y se analiz6 el sistema de comercializacién que se va a utilizar.
Se realizo el estudio legal, un estudio organizacional para el futuro de la tienda y un
estudio técnico en el cual se estimaron los elementos, maquinarias y equipos
necesarios para la puesta en marcha del emprendimiento.

A través de los resultados obtenidos a través de distintas técnicas de recoleccion
de datos se pudieron confeccionar las herramientas necesarias para diagnosticar
la situacién de la empresa y ademas determinar la viabilidad econdémica del
proyecto.

Se concluy6 que existe informacion suficiente para sefialar que el proyecto es viable
y resulta conveniente ejecutarlo.

Palabras Clave: Plan de Negocios — Tienda de Indumentaria — Evaluacion
— San Miguel de Tucuman
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1. INTRODUCCION

La historia de la moda comienza con la aparicion del Homo sapiens, que en principio
se cubrid de pieles de los animales que cazaba. En el neolitico el ser humano sabe
ya hilar y tejer, pero las ropas que utiliza son trozos de pequefias dimensiones, que
no se adaptan al cuerpo, aungque aparecen ya los primeros dibujos ornamentales.
Y asi, la moda fue evolucionando a través de los afios hasta llegar al siglo XX donde
la indumentaria se ha ido simplificando, cobrando mayor relevancia el caracter
practico y utilitario de las prendas, asi como su aspecto deportivo y urbano. En
moda femenina, las faldas se acortaron, apareciendo la minifalda, y se empezaron
a usar pantalones como los hombres, surgiendo la moda «unisex». Hacia mediados
de siglo los dictamenes de la moda pasaron a Estados Unidos, que impuso un tipo
de moda juvenil, practica y deportiva, ejemplificada en el blue-jean o pantalén
vaquero. En los ultimos afios ha cobrado un gran auge el prét-a-porter, el disefio
de moda a precios econémicos y al alcance de cualquier estamento social, por su
produccion en serie. A pesar de la constante evolucidon de esta tendencia a traves
de los afos, en los disefios siempre se observd la mirada creativa de los
disefiadores que lograban unir la tendencia o disefios de afios anteriores con los
disefios actuales.

Para poder insertarse dentro de este rubro comercial mediante la apertura de una

tienda de disefio de indumentaria femenina es necesario conocer cémo funcioné y

como fue cambiando dicha actividad dentro de la provincia de Tucuman en los

altimos afios y asi poder tomar decisiones para insertarse dentro del rubro,

permanecer y crecer en el mismo con éxito. Segun el titular de la camara de

comercio, Raul Fioretti, quien calificé la situacion del comercio en el afio 2018

como “grave” debido a la crisis econdémica que esta atravesando el pais. "La

situacién del comercio en general es grave a nivel pais. El comercio esta sufriendo

una baja de consumo notable por las circunstancias econdémicas financieras que

se esta viviendo en Argentina, por eso espero que el gobierno le encuentre la

solucion y podamos tener una recuperacion para fin de afio para que, por lo menos,

se empiece a notar una pequefia reactivacion”, sefialé el empresario.

Hacia fines del afio 2020 segun informes y analisis realizados por la FET, la
actividad comercial de la provincia comenz6 a mostrar notorias pérdidas en sus
ventas como consecuencia del estancamiento de la economia a nivel nacional
producida en primera instancia por el cierre temporal de los locales a raiz de la
pandemia que se atravesO a nivel mundial. Ello provocé que esta actividad en
cuestion sufriera grandes pérdidas en los primeros meses de pandemia y su
reactivacion se produjo a un ritmo lento.

Segun los ultimos estudios realizados por los profesionales de la FET, las fiestas
marcaron un repunte del 15% con relacion al 2019; pero si se tiene en cuenta la
caida del 10% en las ventas por unidades, que se produjo cuando cerr6 todo por la
pandemia en 2020; quedando asi un 5% de aumento entre 2019 y 2021. Aun asi,
el 73% de los comerciantes consultados por la institucion, destacaron que sus
ventas mejoraron mas de lo que esperaban.


https://es.wikipedia.org/wiki/Homo_sapiens
https://es.wikipedia.org/wiki/Neol%C3%ADtico
https://es.wikipedia.org/wiki/Minifalda
https://es.wikipedia.org/wiki/Estados_Unidos
https://es.wikipedia.org/wiki/Pantal%C3%B3n_vaquero
https://es.wikipedia.org/wiki/Pantal%C3%B3n_vaquero
https://es.wikipedia.org/wiki/Pr%C3%AAt-%C3%A0-porter
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2. PROBLEMA

Se dispone actualmente de un inmueble ubicado en Barrio Sur de San Miguel de
Tucuman. Actualmente el inmueble no es utilizado por su propietaria; por lo tanto,
la misma esté evaluando la posibilidad de destinarlo para la apertura de una tienda
de indumentaria femenina y de accesorios.

El problema que se abordara es la toma de decisiones basada en la intuicion; ya
que “FS” es una tienda de disefio que en miras de surgir desde cero y lograr
posicionarse en la provincia de Tucuman carece de la informacion de su mercado
objetivo y de las cualidades externas como ser el segmento de clientes al cual se
va a dirigir, las caracteristicas de la competencia, estructuras de costos, inversion
requerida para iniciar el proyecto, entre otros para la creaciéon de una tienda
dedicada a la venta de indumentaria femenina y accesorios complementarios.

Es por ello, que, a partir de lo antes mencionado, emergen las siguientes preguntas
de investigacion que motivan al presente trabajo de campo:

2.1. PREGUNTAS DE INVESTIGACION:

1. ¢Como se conforma el mercado objetivo que pretende atender?, ¢ Cudles son
los gustos y preferencias de los potenciales clientes?

2. ¢ Cudles son aquellos factores que pueden influir en el normal funcionamiento

del negocio?

¢,Cual es el grado de viabilidad econémica del proyecto?

¢ Cudles son las caracteristicas que va a ofrecer la tienda Fs para diferenciarse

de la competencia y lograr acaparar el mercado objetivo con éxito?

B w

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL:

El objetivo general sera el de evaluar la viabilidad econdémico / financiera para la
apertura de una tienda dedicada a la venta de indumentaria femenina y accesorios
complementarios en San Miguel de Tucuman mediante un plan de negocios.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS:
Para el desarrollo efectivo del plan de negocios sera necesario:

1. Ejecutar un analisis del entorno para identificar aquellos factores externos que
puedan influir en la apertura de la tienda de indumentaria.

2. Elaborar un estudio de mercado que aporte la informacién requerida y asi
conocer el mercado meta.

3. Ejecutar un andlisis de la rentabilidad del proyecto para analizar y determinar la
viabilidad del mismo.
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4. MARCO TEORICO

Respecto del marco tedrico de este plan de negocios a desarrollar ser&4 necesario
tener asimilado los siguientes conceptos:

Plan de Negocios

Un Plan de Negocios es una herramienta para la toma de decisiones que permite
evaluar oportunidades de mercado, comunicar una idea de negocio, gestionar su
financiamiento, o bien razonar de una manera sistematica sobre estos temas para
la estructuracion de una estrategia bien focalizada.

El Plan de Negocios debe ser un instrumento de gestion profesional que refleje lo
que la organizacion es y lo que quiere ser, a donde quiere llegar y como lo hara. Es
una hoja de ruta a seguir y como tal es de capital importancia que su contenido sea
definido de acuerdo con determinados parametros técnicos que lo hagan confiable
para la organizacion y los destinatarios externos.

Segun Danila Terragno y Maria Laura Lecuona “El plan de negocios retne en un
documento toda la informacion necesaria para evaluar un negocio y los
lineamientos generales para ponerlo en marcha. Presentar este plan es
fundamental para buscar financiamiento, socios o inversionistas, y sirve como guia
para quienes estan al frente de la empresa.”

Segun Lambing y Kuehl (1998) “Un Plan de Negocios es un documento amplio que
ayuda al empresario a analizar el mercado y planear la estrategia de negocio. Si es
preparado por una empresa existente sirve para asegurarse de que el crecimiento
futuro se maneje adecuadamente; si es para un negocio nuevo, ayuda a evitar
errores muy costosos. El plan también sirve para obtener financiamiento”.

Dentro del marco tedrico de un Plan de Negocios podemos recurrir a diferentes
autores para definir dos conceptos relevantes como son el de Emprendimiento y
Emprendedor.

Emprendimiento: Howard Stevenson (1975) lo define: “como la busqueda de
oportunidades independientemente de los recursos controlados inicialmente”.
Segun Pereira (2003) “el término Emprendedor designaba a una persona
caracterizada por comprar productos a precios conocidos para venderlos en el
mercado a precios desconocidos; esta concepcion asocio al término emprendedor
con los elementos conceptuales de recursos y riesgo”.

Peter Druker (1964) “define a un Emprendedor como aquel que busca el cambio,
responde a él y explota sus oportunidades. La innovacion es una herramienta
especifica de un emprendedor, por ende, el emprendedor efectivo convierte una
fuente en un recurso”.

Es importante destacar que la diferencia entre el emprendedor y el individuo comudn
la establece su actitud. EIl emprendedor es una persona con capacidad de crear,
de llevar adelante sus ideas, de generar bienes y servicios, de asumir riesgos y de
enfrentar problemas.



https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S2215910X15000154#bib0120
https://es.wikipedia.org/wiki/Peter_F._Drucker
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Proyecto de Inversion

Segun Baca (2010), “un proyecto de inversion es un plan que, si se le asigna
determinado monto de capital y se le proporcionan insumos de varios tipos,
producira un bien o un servicio, util al ser humano o a la sociedad” (p. 2).

La evaluacion de un proyecto de inversion, cualquiera que este sea, tiene por objeto
conocer su rentabilidad economica y social, de tal manera que asegure resolver
una necesidad humana en forma eficiente, segura y rentable. Sélo asi es posible
asignar los escasos recursos econémicos a la mejor alternativa.

La metodologia empleada al evaluar un proyecto consiste en definir los objetivos
del estudio, y a partir de ellos, realizar los siguientes analisis: analisis de mercado,
analisis técnico operativo, analisis econdmico financiero y analisis socioeconémico.
A partir de ellos, se sacan conclusiones para tomar una decision respecto al
proyecto.

El proceso de un proyecto reconoce cuatro grandes etapas secuenciales: idea, pre

inversion, inversion y operacion.
SO

Nota: Tomado del libro Preparacién y Evaluacion de proyectos, (p.27)

5. MARCO METODOLOGICO

Para este Plan de Negocios se utilizard un enfoque mixto ya que implicara la
recoleccion y el andlisis de datos cuantitativos y cualitativos, asi como su
integracion y discusion conjunta para lograr un mayor entendimiento del fenémeno
bajo estudio. La parte cualitativa permitira identificar los gustos y preferencias de
los potenciales clientes de la tienda FS, la forma de atencion al ingresar en la tienda
y ayudara a definir cual sera el “valor agregado” que ofrecera el negocio para lograr
acaparar el mercado objetivo. Respecto a la parte cuantitativa la misma brindara
informacion valiosa que permitira presupuestar la inversién requerida, los costos
necesarios y la rentabilidad para poder iniciar con este proyecto en el ambito
comercial de San Miguel de Tucuman.

El disefio que se adoptara para este enfoque mixto serd un Disefio Exploratorio
Secuencial (DEXPLOS) ya que implica una fase inicial en donde se realizara la
recoleccion y andlisis de datos cualitativos y en una segunda etapa donde se
analizan los datos cuantitativos para evaluar la viabilidad econémica del problema.
Se utilizardn métodos estadisticos para poder determinar el nimero de personas
gue conformaran la muestra de estudio.

La segmentacion de este mercado sera de tipo Demografica, la cual hace referencia
a las personas que forman un mercado especifico para un producto o servicio en
funcién de los datos demograficos. Dentro de este tipo de segmentacion se
incluyen variables como la edad, ingresos familiares y género que jugaran un papel
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importante dentro de la investigacion de la insercion de la tienda de disefio en San

Miguel de Tucuman.

Para obtener datos primarios, se implementara el método de observacion, para el

cual empleara las siguientes técnicas:

e Observacion Directa en negocios de la competencia para poder interiorizarnos
en lo que cada lugar ofrece como asi también evaluar el comportamiento de los
clientes al entrar en una tienda.

e Cuestionarios Auto administrados: es un método de recoleccion de datos en el
cual el entrevistado responde las preguntas planteadas por un investigador.
Dichos cuestionarios seran dirigidos a clientes potenciales para recabar
informacion relacionada a conocer qué es lo que buscan a la hora de salir a
comprar una prenda, si siguen o no la moda actual, como es la atencion que
esperar en una tienda, entre otras que seran de interés en esta investigacion.

A través de estas técnicas mencionadas, se podra recolectar informacion muy
valiosa para el negocio que permitira ofrecer lo que buscan los futuros clientes
siempre esperando ofrecer “valor agregado” que permita hacerlos sentir que son
importantes y son parte de este emprendimiento; logrando captar la fidelidad de
ellos.

Para obtener los datos cuantitativos se realizaré un flujo de fondos del proyecto, el

cual consiste en identificar y analizar los ingresos y egresos y su ocurrencia en el
tiempo para finalmente poder medir la rentabilidad del proyecto.

6. PLAN DE NEGOCIOS

. ESTRUCTURA IDEOLOGICA

Fs - Tienda de Indumentaria es un emprendimiento que tendra base en la ciudad
de San Miguel de Tucuman, creado por dos amigas con gran interés por el rubro
de la moda. El mismo estara dedicado a la venta de indumentaria y accesorios
complementarios femeninos.

La idea de este negocio surge por dos razones: en primer lugar, el deseo de ambas
amigas por incursionar en el ambito del emprendedor. Y, en segundo lugar, ante la
posibilidad de utilizar un inmueble propiedad de una de las amigas y con una
ubicacion estratégica dentro de la zona comercial de la ciudad de San Miguel de
Tucuman.

A continuacion, se presentan los pilares basicos sobre los cuales se asentara el
negocio:

PROPOSITO:

“Ofrecer ropa de calidad destacable y accesorios complementarios que logre
satisfacer las necesidades y gustos del mercado potencial a precios asequibles.”
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VISION:

“Ser una empresa lider y reconocida en la venta de ropa que brinde asesoramiento
continuo de moda a sus clientes proporcionando cada dia mas un servicio de
excelencia a ellos y que al mismo tiempo nos permita competir en el mercado
provincial con los mejores precios.”

MISION:
“Ofrecer a nuestros clientes productos de calidad, a precios competitivos que

cumplan con sus necesidades y exigencias, abarcando sus gustos de acuerdo a su
estilo de ver y vivir la vida.”

VALORES:

Trabajo en equipo, confiabilidad, innovacién, compromiso con el cuidado del medio
ambiente, empatia, orden y limpieza.

II. ESTUDIO DE MERCADO

Para cumplir con los objetivos propuestos en este plan de negocios se tomé la
decision de considerar el negocio desde tres perspectivas de analisis: andlisis de
mercado, analisis legal y analisis econdmico - financiero.

1. Anélisis Situacional

La primera herramienta que se procedid a implementar fue un analisis FODA para
identificar las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas que enfrentara
emprendimiento y que a su vez en un futuro seré clave en la toma de decisiones
por parte de las emprendedoras para la puesta en marcha de la Tienda de Disefio
- Fs. Esta herramienta permite analizar desde dos puntos de vista: en primer lugar,
las fortalezas y debilidades que dependen de lo que ocurre en el interior de la
empresa; en este caso particular al ser un proyecto que aun no esta en marcha el
analisis se centra en el emprendedor y sus recursos.

Mientras que las oportunidades y amenazas estan relacionadas con el contexto, es
decir con lo que ocurre o puede ocurrir fuera de la empresa, y que, por lo general,
no depende de la influencia de ésta, sino que se da en forma independiente.
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Figura 1: FODA

DEBILIDADES AMENAZAS

Situacion econémica del pais.
Amplio abanico de competidores.
Precios cambiantes de MP e

Fs no es conocida por el mercado
consumidor.

Poca experiencia en el rubro.
insumos.

FORTALEZAS

Valor agregado.
Cuidado del medio ambiente.

OPORTUNIDADES

Conocimiento sobre estética visual y
. . marca.

Personal capacitado en atencion al . :
Ubicacion Estratégica.

publico. : L .
Importancia de la actividad comercial.

Adaptacion al mercado. i )
. Diversidad de canales de venta
Emprendimiento cuenta con un lugar

en donde se desarrollara.

Fuente: Elaboracion Propia

FORTALEZAS:

El agregado de valor que brindara Fs - Tienda de disefio a sus potenciales
clientes es la asesoria personalizada durante la compra que realicen ya sea
mediante la compra online o en el local.

Interés por parte de las emprendedoras en el cuidado del medio ambiente a
través de la implementacién del concepto de moda circular. Dicho concepto
mantiene como premisa mantener los productos en circulacion la mayor
cantidad de tiempo posible mediante la puesta en marcha del concepto de las
tres erres: reducir, reusar y reciclar.

Personal continuamente capacitado en atencion y ventas al publico, de tal
forma que puedan cumplir con sus tareas diarias y poder implementar comisién
por ventas como incentivos para ellos.

Facil adaptacion al cambiante mercado de la indumentaria para poder ofrecerle
a sus clientes las prendas que cumplan con estandares de la moda como asi
también de acuerdo a sus necesidades y gustos que no necesariamente siguen
el estilo del momento.

El emprendimiento bajo analisis ya cuenta con un lugar fisico en donde se
llevara a cabo el mismo.

10
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OPORTUNIDADES:

e Conocimiento de una de las socias sobre marketing, marca y estética visual
gue ayudan a crear una marca o impulsar un emprendimiento otorgandole una
identidad de marca con el que sus clientas puedan identificarse.

e La ubicacion estratégica del inmueble ya que se encuentra dentro del area
comercial de la ciudad de San Miguel de Tucuman.

e En la ciudad de San Miguel de Tucuman la actividad comercial es muy
importante dentro del rubro de la economia de la provincia.

e Fs - Tienda de Disefio ofrecera diversidad en cuanto a los canales de ventas:
los clientes podran realizar sus compras en la tienda fisica, también lo podran
hacer de forma online a través de redes sociales o mediante Whatsapp en
donde podran elegir que sea enviado a su domicilio o retirarlo por la tienda.

DEBILIDADES:

e Una de las principales debilidades para este proyecto es que Fs- Tienda de
disefio no es conocida por el mercado consumidor.

e La poca experiencia en el rubro comercial por parte de las emprendedoras es
una debilidad para este proyecto.

AMENAZAS:

e Una de las principales amenazas identificadas para este proyecto es la
inestable situacion econémica del pais.

e Dentro de la ciudad de San Miguel de Tucuman existe una gran cantidad de
tiendas dedicadas a la venta de indumentaria femenina bajo diversas
modalidades: las tradicionales tiendas fisicas de venta de indumentaria,
showroom y ventas online mediante redes sociales. Por esto, se evidencia que
la competencia es fuerte dentro del rubro comercial.

e Como consecuencia de la inestable situacion econémica del pais el rubro de
indumentaria en los ultimos afios fue uno de los mas afectados y en donde se
observé uno de los mayores incrementos de precios por el aumento de la
materia prima e insumos con los que se fabrican las prendas.

2. Descripcion del bien o servicio:

“Fs.” se dedicara a la venta al por menor de indumentaria femenina y accesorios
complementarias mediante compras realizadas en el local como asi también la
posibilidad de realizar compras a través de las redes sociales con envio a domicilio
o retiro desde la tienda.

Asi mismo, la tienda contara con un sector denominado “vintage” en donde se
exhibiran prendas de segunda mano, es decir usadas, de temporadas anteriores o
discontinuas que cumplan con ciertos requisitos para la puesta en venta a un precio
mas accesible.
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3. El Mercado Proveedor:

La oferta de proveedores de Fs — Tienda de Disefio proviene de locales de
indumentaria dedicados a la comercializacion mayorista ubicados en la localidad
de Avellaneda - Provincia de Buenos Aires.

El estilo de ropa que se dedicard a comercializar Fs surgira de la informacion
recabada mediante los cuestionarios realizados a los clientes potenciales a través
de Google Forms. A continuacion, y una vez definido, se procedera a realizar una
seleccion de los proveedores adecuados para las necesidades de la tienda.

En cuanto a los insumos, muebles y equipos que se necesitan para la puesta en
marcha del negocio es muy amplia, en Tucuman hay un gran numero de
proveedores potenciales que venden al por mayor y al por menor que son capaces
de satisfacer nuestras necesidades. En primera instancia, se pretende realizar la
seleccién de las prendas y accesorios a vender mediante un viaje de las socias a
la provincia de Buenos Aires para tomar conocimiento de las condiciones impuestas
por los vendedores a los locales para compras por mayor, verificar la calidad de las
prendas como asi también en el futuro entablar relaciones de fidelidad con marcas
seleccionadas para lograr adquirir las prendas de manera online y sin la necesidad
de realizar en cortos tiempos viajes para comprar las prendas.

En el siguiente cuadro se detallan los posibles proveedores del negocio. Estos
fueron elegidos teniendo en cuenta la cercania del local, la disponibilidad de
productos, la conveniencia y las formas de pago disponibles.

Tabla 1: Proveedores

Proveedor Suministra

Proveedor R

Remeras

Proveedor B

Blusas

Proveedor J

Jeans y Short

Proveedaor P

Short y Polleras

Proveedor A

Accesorios

Iman Bags

Bolsas

Libreria M&V

Etigquetas y Stickers

Musimundo

Equipos

Fravega

Equipos

Mercado Libre

Muebles, Perchas y Equipos

Poshet

Equipo

Yubrin

Cortinas para probadores

Light Design

lluminacian

Llama Digital

Vinilos Decorativos

EDET

Luz

FIBERTEL

Internet

Fuente: Elaboracion propia
4. ElI Mercado Consumidor:

En una primera etapa para conocer el comportamiento de los consumidores se
procedié a realizar observaciones de su conducta al momento de realizar una
compra en una tienda. Los resultados de esta etapa de observacion permitieron
realizar una inmersion inicial en el ambiente comercial y reconocer algunos
aspectos que ayudaron a definir las preguntas que serian de interés para esta
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investigacion y permitiria recabar informacion primaria sobre gustos y preferencias
del mercado obijetivo.

Para analizar al mercador consumidor de Fs. - Tienda de Indumentaria se realiz6
un cuestionario elaborado en Google Forms (ver anexo) a un total de 73 personas.
Se utilizé6 un muestreo no probabilistico por bola de nieve ya que los resultados
obtenidos a partir de la encuesta solamente seran representativos de la muestra
bajo analisis.

Los cuestionarios fueron confeccionados por el autor de este plan de negocios y se
realiz6 una pequefia prueba piloto para detectar inconsistencias. Luego, fueron
enviados y compartidos a través de redes sociales comenzando con personas
conocidas y allegadas a las emprendedoras. La encuesta estaba dirigida
principalmente al publico femenino y constaba de un total de 11 preguntas cerradas
y apunta a estudiar las siguientes variables:

Edad y Género

Interés sobre la moda

Factores mas importantes a la hora de realizar una compra

Motivos de compra

Frecuencia de compra

Forma de pago preferida

Estilo de ropa

A continuacion, se detallan los resultados mas relevantes de la encuesta:
e Edad, Género e Interés por la moda:

La mayoria de las personas encuestadas tienen un rango de edad de 25 a 35 afios
(57%), le siguen las de 15 a 25 afos (28%), las de 35 a 45 afios (9%) y las mayores
a 45 afios (7%) coincidente con los rangos etarios mas joven. También el 89% de
los encuestados pertenece al género femenino; el de mayor interés para este
proyecto.

Y en cuanto, al interés por la moda, la encuesta reveldé que el 78,46% sigue la
moda mientras que una menor proporcion de los encuestados, el 21,46% no lo
hace.

Figura 2: Edad Figura 3: Interés por la moda
EDAD ¢TE INTERESA SEGUIR LA
0% 57% MODA?
50%
40% g% 21,54%
30%
20% 9%
10% [ ] o 78,46%
0% [ | 7 °
15a25 25a35 35a45 Masde45
afios =Si = No
Fuente: Elaboracion Propia Fuente: Elaboracion Propia
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e Factores que influyen ala hora de comprar:

A partir de los resultados obtenidos al consultar sobre los factores que mas influyen
al momento de adquirir una prenda determinada se elabor6 un ranking. En el mismo
se plasmaron las respuestas y se observo que el factor mas influyente para adquirir
una prenda fue el precio con 31 votos; seguido de la calidad del producto con 21y
en tercer lugar ubicaron la variedad referida principalmente a los talles y colores (17
votos).

Figura 4: Ranking de los factores que mas influyen al momento de adquirir una determinada
prenda

R TP
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N
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Fuente: Elaboracién Propia

e Frecuencia de compray medio de pagos preferidos:

Respecto a la frecuencia de compra la mayoria de los encuestados (30,77%) lo
hace una vez al mes; seguido del 26,15% que manifestd hacerlo una vez cada tres
meses, seguido del 21,54% que realiza una compra mas de una vez al mes.

En cuanto a la forma de pago, la mayoria de los encuestados indicaron que
prefieren pagar con tarjeta de crédito (39), seguido de 35 personas que
manifestaron pagar en efectivo y en tercer lugar (28), optaron por el pago mediante
tarjeta de débito.
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Figura 5: Frecuencia de compra Figura 6: Medio de Pago Preferido
FRECUENCIA DE COMPRA MEDIOS DE PAGOS
40%
30; 30,77% 26.15% Aplicaciones 1 1
o )
00 21,54% Transferencias m 2
0,
20% 12,31% g 539 Codigo QR mm 4
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10% l . Tarjeta de debito EEE—————— 23
0% . s
Tarjeta de credito HEEEEEEEEEEEE——— 39
Unavez Masde Cada Cada Unavez .
; N Efectivo meesssssss—— 35
al mes unavez tres seis al afo
almes meses meses 0 10 20 30 40 50

Fuente: Elaboracién Propia Fuente: Elaboracion Propia

e Motivos de la compray Estilo elegido:

Al consultarles a los encuestados por el motivo de compra, la mayoria (48,98%)
manifesté que lo hace por gusto, mientras que un 35,71% realiza compras por
necesidad y en menor medida un 14,29% para realizar un regalo en determinada
ocasion.

La mayor parte de los participantes (92,31%) manifesté que el estilo de ropa que
suele elegir es el formal mientras que el 7,69% opta por el estilo casual.

Por altimo, cuando se le realizo la siguiente pregunta a los encuestados: ¢ qué les
gustaria encontrar en una tienda? El 47,69% optaron por las promociones, seguido
del 30,77% que eligieron cambiadores equipados y amplios y un 20% manifesto
que le gustaria encontrarse con asesoria en la compra.

Figura 7: Estilo de Ropa

ESTILO DE ROPA

7,69%___ 0:00%

92,31%

= Formal = Casual De fiesta

Fuente: Elaboracién Propia

15



Universidad Nacional de Tucuman I

Facultad de Ciencias Econdmicas
Instituto de Administracién e piinicicriad PO
Préctica Profesional LA 2022 Facultad de Ciencias Econémicas

Universidad Nacional de Tucumén

Figura 8: Motivos de la compra

Motivos de la compra
1,02%
14,29%
35,71%
48,98%
H Necesidad H Por gusto
H Para realizar un regalo Otros (salidas especiales)

Fuente: Elaboracién Propia

Figura 9: ¢ Qué les gustaria encontrar en una tienda?

(QUE TE GUSTARIA ENCONTRAR
EN UNA TIENDA?

1,54%
’20,00%

47,69%
' 30,77%
= Asesoria en la compra = Cambiadores amplios y equipados
= Promociones Otras (todas las opciones)

Fuente: Elaboracién Propia

e Caracteristicas de los consumidores potenciales:

En base a lo obtenido en la investigacibn de mercados, podemos definir las
caracteristicas del mercado objetivo al cual va dirigido nuestro negocio:
Los consumidores potenciales de los diferentes productos y accesorios que
vendera Fs, son las mujeres de 15 a 35 afios de edad que viven en la ciudad de
San Miguel de Tucuman o sus alrededores que buscan sentirse comodas y lindas.
Este grupo de clientes tiene un gran interés por seguir la moda que constantemente
va cambiando y a la cual se adaptan con mucha flexibilidad.
Los factores que mas influyen en ellos al momento de adquirir una determinada
prenda son ordenados de la siguiente manera segun orden de importancia para
cada una de las personas que forman este grupo al cual va dirigido Fs:

1. Precio

2. Calidad

3. Variedad
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Otras caracteristicas relevantes que se obtuvieron mediante la encuesta y su posterior

analisis sobre este mercado potencial son las siguientes:

e El principal motivo por el cual realizan una compra es por necesidad; mientras que
el estilo por el cual optaron fue por el formal,

e Lafrecuencia con la cual este grupo de personas realiza compras es por lo menos
una vez al mes;

e Respecto a la eleccién de la forma de pago con la cual realizan sus compras
optaron por tarjeta de crédito y efectivo;

Y, por ultimo, lo que les gustaria en una tienda para sentirse comodas y lograr una

relacion de fidelidad son promociones en primer lugar seguido de cambiadores

amplios y equipados.

e Estimacién de la Demanda:

A. Tamafio potencial del mercado: Para calcular el tamafio del mercado, se tomara

en cuenta, el crecimiento proyectado de la poblacion de la ciudad de San Miguel de
Tucuman para los préximos 5 afios.
Los datos sobre las proyecciones de poblacion realizadas por la Direccion de
Estadistica de la Provincia de Tucuman y la Secretaria de Estado de Gestion
Pulblica para los proximos cinco afios, se presentan a continuacion en el siguiente
cuadro:

Tabla 2: Poblacién Proyectada

Proyeccion de la Poblacion

. Tasa de S
Ano . del

Crecimiento
mercado

2022 593791
2023 0.630% 597 630
2024 0.618% 601.224
2025 0.606% 604 869
2026 0.618% 608.607
2027 0.618% 612.369

Fuente: Direccién de Estadistica de la Provincia
de Tucuman

Debido a que los datos obtenidos por la pagina web de la Direccién Estadistica de
la Provincia de Tucuman son hasta el 2025 se debi6 realizar el calculo para
proyectar la poblacion para los dos afios siguientes. Para realizar el calculo para el
afno 2026 se efectud un analisis del crecimiento de los tres afos anteriores. Y, en
cuanto al célculo realizado para el 2027 dado que no se obtuvo andlisis certero del
crecimiento de la poblacidn se considero que coincidira con la tasa del afio anterior
(2026).
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B. Mercado y Demanda Potencial: para el calculo del mercado potencial, se tomara
en cuenta el numero de mujeres comprendidas en el rango de edad de 15 a 35
afos de edad que vivan en la ciudad de San Miguel de Tucuman. Dichos datos
fueron obtenidos desde la pagina de la Direccion de Estadistica de la Provincia de
Tucuméan. De manera que, el mercado potencial proyectado para 5 afos, se
presenta a continuacion:

Tabla 3: Mercado Potencial

N® de compradores potenciales

1 2 3 4 5

M® de Mujeres (15 a

. 125 037 125 737 126 423 127136 127847
35 afios

Fuente: Elaboracion propia

5. Analisis de la Competencia:

Para analizar el nivel de competencia dentro de la industria del comercio y poder
desarrollar en el corto plazo la estrategia del negocio se elabor6 la Cruz de Porter.
Esta herramienta consta de cinco fuerzas que se mencionan a continuacion: poder
de negociacion de los clientes, poder de negociacién de los proveedores, amenaza
de nuevos competidores, amenaza de productos sustitutos y la rivalidad entre los
competidores existentes.

Figura 10: Cinco Fuerzas de Porter

Nuevos Competidores:
Barreras de Entrada: Baja
Barreras de Salida: Baja

: Rivalidad entre Negociacién de los
Productos Sustitutos: los competidores Proveedores:
Media Alta existentes: Baja
Alta

Negociacion de los Clientes:
Moderado

Fuente: Elaboracion Propia
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1. Rivalidad entre los competidores existentes: Para este analisis se deben
considerar aguellas organizaciones que venden productos similares a los de la
Tienda Fs. El nimero de competidores directos en la ciudad de San Miguel de
Tucuman es alto dado que existe un amplio abanico de tiendas que se dedican
a la venta de indumentaria y accesorios y se encuentran ya establecidos dentro
del mercado y en algunos casos tienen una marca patentada.

Intensidad de la fuerza: Alta

2. Amenaza de Nuevos Competidores: Las barreras de entrada a este mercado
son bajas, ya que no se requieren grandes inversiones de capital para instalar
un negocio de pequefias dimensiones comparado con los de otra actividad;
inclusive hoy en dia cualquier persona puede iniciar sus operaciones en su
propia casa (showroom), ya sea mediante citas previas o por modalidad online.
Respecto a las barreras de salidas son consideradas bajas ya que si la tienda
decide cerrar lo puede hacer facilmente y puede vender los productos y
elementos necesarios para el funcionamiento del local.

Intensidad de la fuerza barreras de entrada: Baja
Intensidad de la fuerza barreras de salida: Baja

3. Amenaza de Productos Sustitutos: Existen en el mercado una amplia
variedad de productos sustitutos para este rubro. Serdn considerados
productos sustitutos aquellos que puedan desempefiar la misma funcién que
los del sector analizado, como: prendas de segunda mano, realizar las prendas
por modistas, adquirir la prenda por mayor mediante pagina web.

Intensidad de la fuerza: Alta

4. Poder de Negociacion de los proveedores: El poder de negociacién con los
proveedores es bajo, ya que el sector de indumentaria femenina tiene una
amplia y variada base de proveedores para elegir y no se trata de productos
diferenciados o dificiles de conseguir en el mercado.

Intensidad de la fuerza: Baja

5. Poder de Negociacion de los clientes: Los compradores determinan la
existencia de la tienda, al adquirir o no los productos y servicios de la misma.
Por lo tanto, el poder de negociacion de los clientes de Fs — Tienda de
Indumentaria es moderado ya que pueden conocer con relativa sencillez la
variedad de productos, precios y condiciones de ventas de la competencia, lo
gue le otorga mayor poder a la hora de decidir donde comprar.

Intensidad de la fuerza: Moderado

6. Anadlisis de los Precios:

Para la determinacion de los precios de los distintos productos que vendera Fs —
Tienda de Indumentaria se tendra en cuenta:
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a- Los costos de venta y distribucion de los distintos articulos mas una tarifa justa
de utilidades por el esfuerzo que realizé el emprendimiento y los riesgos que

asumio.

b- Los precios, estrategias y ofertas de mercado de los distintos competidores.

En base a estas dos variables, los posibles precios a cobrar para el primer periodo

se detallan a continuacion:

a-

Tabla 4: Precios

... Precio de Precio
Descripcion | Proveedor
Compra Venta
Remeras ProveedorR | S 1,200.00 | § 1,740.00
Blusas ProveedorB |5 1,600.00 [ 5 2,320.00
Jeans Proveedor) | S 5,240.00 | § 7.598.00
Short ) ProveedorP |5 2,500.00 | 5 3,625.00
Aros Proveedor&A | S 250.00 | §  362.50
Collares Proveedor& | 5 60000 | & EB70.00

Fuente: Elaboracion Propia

Analisis del Sistema de Comercializacion:

Definicion de los canales de comercializacion y distribucion: Se utilizara
un canal de distribucion de contacto directo, ya que la tienda vendera
directamente a los clientes, sin intermediarios, en el local fisico o de manera
online a través de las redes sociales y se realizaran envios a domicilios.

Margenes de Ingresos: No se fijard un margen porcentual de ingresos a priori.
Se va a patrtir de los precios objetivos y se espera que estos absorban los costos
y generen resultados positivos.

Sistema de Ventas y de pago de los clientes: Los productos se venderan en
el local fisico de contado, con tarjeta de crédito, tarjeta de débito. En el caso de
optar por envios a domicilio el pago podra realizarse en efectivo, trasferencias
o mediante plataforma web de pagos en donde se enviara el link al cliente.

Sistema de publicidad y promocion: la promocion estara orientada a dar a
conocer la propuesta de valor del negocio, construir una imagen y reputacion
de marca, posicionarla y aumentar la eleccién de los productos de Fs — Tienda
de Disefio por parte de los clientes. La accion de marketing que se seguira se
detalla a continuacion:
Marketing No Tradicional: se trabajard en redes sociales Instagram y
Facebook para promocionar el negocio, utilizando distintas herramientas que
las mismas ofrecen, como historias y publicaciones pagas. Se realizara
publicaciones en donde se ofrecerd distintas promociones durante los
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primeros dias de apertura y se llevar4 a cabo un sorteo para lograr una mayor
difusién de la tienda.

Ill. ESTUDIO TECNICO

1. Necesidades de Productos y Accesorios:

Fs — Tienda de Indumentaria no vendera un producto estandar, sino diferentes
modelos de cada tipo de producto, las cuales generalmente no se repiten en el
tiempo. Por ello, es dificil establecer el precio de cada prenda en esta etapa del
proyecto y se ha decidido calcular un precio de referencia de cuatro productos
bésicos para la temporada de primavera / verano 2023:

e Remeras
e Blusas
e Jeans
e Shorts
En cuanto, a los accesorios se utilizara la misma metodologia definida para las
prendas:
e Aros
e Collares
Se seleccionaron estos productos dado que se considera que se venden en
cantidades mensuales relativamente constantes.
La tienda se dedicara a la compra y venta de indumentaria y de accesorios
femeninos. A continuacion, se definen las siguientes actividades que intervienen en
el proceso de compra y disposicién de la mercaderia mediante la modalidad online:

Figura 11: Proceso de compra a proveedor de manera online

Deteccion de la Seleccion del Pedido al Confirmacion Pago al
Necesidad Proveedor Proveedor del Pedido proveedor

Recepcién . Organizacién
! Y Conformidad St y

Control del disposicién de
. de la Factura :
Pedido la mercaderia

Venta al Entrega al
publico cliente

Fuente: Elaboracion Propia

El proceso se inicia por la deteccion de una necesidad. Continta con la seleccion
de proveedores ubicados en la provincia de Buenos Aires para abastecer a Fs —
Tienda de Indumentaria con los articulos que precisa y que cumpla ademas con los
estandares de precio y calidad.

Una vez seleccionado el/los proveedores se confecciona el pedido a realizar con
las prendas y accesorios que requiere la tienda de indumentaria. Paso siguiente es
enviar el pedido y aguardar a la confirmacion del pedido completo o de los articulos
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que tienen en stock por parte de el/los proveedores. Y, por ultimo, se recibe la
factura online y se realiza el pago del pedido.

A continuacion, se recibe la mercaderia y se firma al transportista la entrega integra
de la misma. Se procede a realizar el control de la mercaderia para asegurar su
calidad y que el pedido entregado corresponda con el detallado en la factura.
Luego, se efectua el alta de los distintos articulos en el sistema de la ti0065nda
para corroborar su stock y se realiza la registracion correspondiente de la factura
para luego ser archivada.

Se organiza y se pone a disposicion en la tienda los articulos para su
comercializacién. De esta forma las personas interesadas pueden realizar sus
consultas y pedidos. En el caso de que la venta sea realizada en la tienda fisica o
a domicilio se entregara el producto de manera inmediata.

2. Necesidades de elementos y equipos:

e Descripcién de elementos y equipos requeridos: a continuacion, se
describen los muebles, equipos y demas elementos requeridos para la puesta
en marcha del negocio:

Tabla 5: Equipos, muebles y otros elementos requeridos

O Instituto de
Administracién

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucuman

Equipos, muebles y otros elementos requeridos
Descripcion Cantidad | Costo Unitario Costo Total
Aire Acondicionado 1 S 159,999.00 | S 159,999.00
Escritorio 1 S 14,499.00 | S 14,499.00
Perchas de madera 70 S 350.00 | S 24,500.00
Perchas para pantalones 10 S 31398 | S 3,139.80
Controlador Fiscal 1 S 120,000.00 | S 120,000.00
PosNet 1 S 8,700.00 | $ 8,700.00
Etiquetas 500 S 6.57 | S 3,285.00
Bolsas (30x29) 200 S 250.00 | S 50,000.00
Bolsas (20x10) 100 S 120.00 | $ 12,000.00
Stickers 200 S 550 | S 1,100.00
Vinilo (1mt x 1,50mts) 1 S 7,500.00 | $ 7,500.00
Iluminacidn S 12,123.00
Muebles Estantes 3 S 6,500.00 | $ 19,500.00
Cortinas para probadores 2 S 2,49950 | S 4,999.00
Sillones de mimbre 2 S 12,900.00 | S 25,800.00
Perchero de pie 1 S 15,800.00 | S 15,800.00
Manique 2 S 8,000.00 | $ 16,000.00
Percheros 6 S 5,824.00 | $ 34,944.00
Espejos 2 S 8,051.00 | $ 16,102.00
Total S 549,990.80

Fuente: Elaboracion Propia
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3. Edificios e Instalaciones:

Las instalaciones donde se desarrollara el emprendimiento se encuentran ubicadas
en la Ciudad de San Miguel de Tucuman, mas precisamente en la zona céntrica un
punto estratégico para el desarrollo de la actividad comercial de la provincia. El
lugar cumple con todos los requisitos necesarios para este tipo de negocio y se
encuentra en buen estado de conservacion. Las dimensiones del local se estiman
en 45 metros cuadrados que permitira una distribucion adecuada y beneficiosa de
los distintos espacios y ubicacion de los articulos y accesorios que comercializara
la tienda de indumentaria.

IV. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Al inicio de su actividad comercial Fs — Tienda de Indumentaria estara a cargo y
sera atendido y gestionado por ambas emprendedoras quienes seran las
encargadas de realizar todas las funciones necesarias para que el emprendimiento
funcione y crezca correctamente dentro del mercado comercial. Por tal motivo, la
estructura de negocio que se plantea a continuacion es a modo de propuesta para
el futuro del emprendimiento ya que se espera un crecimiento del mismo, y sera
necesario contar con todos los recursos para que el negocio pueda brindar de forma
eficaz y eficiente su propuesta de valor:

Figura 12: Organigrama Propuesto

GERENCIA
GENERAL

ASESOR
CONTABLE

DPTO. VENTAS DPTO. COMPRAS

VENDEDORA VENDEDORA VENDEDORA
s1 52 ONLINE

Fuente: Elaboracion Propia

Las actividades que llevara a cabo cada uno de los departamentos se detallan a

continuacion:

a. Gerencia General: Esta area estara a carga por uno de las fundadores de Fs
— Tienda de Indumentaria (Socia A), y va a tener como funciones principales,
la toma de decisiones estrategicas del negocio, la planificacién de metas futuras
y de las actividades a realizar para cumplirlas. Se va a encargar de la
organizacién y distribucion de las actividades, la medicion del desempefio de
las vendedores tanto del salon como del online.
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b. Departamento Compras: Las funciones correspondientes a esta area seran
realizadas por la Socia B quien se encargara de registrar los ingresos y egresos
del personal, la gestion de las relaciones con los proveedores, compras de
mercaderia, altas de la mismas en el sistema para actualizar el stock, pagos,
supervision de los gastos, etc.

c. Departamento Ventas: A su vez, también se encargara de dar a conocer los
productos que comercializa la tienda a través de campafas publicitarias y de
promocién en las redes sociales y mantener activas las mismas, se va a
encargar de detectar cambios en el mercado y en las necesidades de los
consumidores.

d. Vendedoras de Sal6n/Online: Seran las encargadas de relacionarse
directamente con los clientes ya sea mediante la venta en el salén u online para
asesorarlos en su compra de tal manera que resulte lo mas satisfactoria para
ellos. Son quienes van a realizar la preparacion y entrega del articulo
seleccionado al cliente.

e. Asesor Contable: sera el encargado de registrar todas las operaciones
econOmicas que se lleven a cabo en el emprendimiento, incluye el gasto de
ingresos y egresos. Suministra la informacion a la gerencia para la toma de
decisiones y se encarga de cumplir con la normativa contable que exige la
legislacion.

V. ESTUDIO LEGAL

Para realizar este estudio se consultaron fuentes de informacién secundaria a fin
de conocer cual es la normativa vigente a cumplir en la ciudad de San Miguel de
Tucuman para llevar a cabo este proyecto.

En primer lugar, para solicitar la habilitacién comercial en la ciudad de San Miguel
de Tucuman, se debe iniciar un tramite en la delegacién de Direccién de Ingresos
Municipales (ubicada en la esquina de Santa y Santa Fe).

La documentaciébn que se debera presentar es la siguiente: solicitud de
empadronamiento y habilitacién por cuadruplicado, original y fotocopia del DNI,
inscripcion en AFIP y certificado de uso conforme e inspeccion de instalaciones
eléctricas.

o Forma Juridica: El negocio se organizara bajo el régimen simplificado para
pequefios contribuyentes (monotributo), cumpliendo con todos los requisitos de la
Ley 26.565 y sus reglamentaciones, en la categoria inicial para luego proceder
conforme crece el negocio, con las re categorizaciones correspondientes, en la
actividad que corresponda.

Para obtener la categoria de monotributista se debera realizar una inscripcion en la
AFIP de esta manera se obtendra el CUIT (Cédigo Unico de Identificacion
Tributaria) con el que se identifica a los trabajadores autonomos, comercios y
empresas. Luego de obtenido este cddigo se podra realizar la correspondiente
inscripcion como monotributista.

Se deberan revisar y cumplir con las resoluciones de AFIP sobre la emisién de
comprobantes. Con respecto a los empleados que tendra la tiendo en relacion de
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dependencia, se debera realizar la inscripcion correspondiente como empleador e
ingresar los aportes y contribuciones de los empleados a través del Régimen
General de Empleadores de AFIP.

A nivel provincial y municipal, se debe cumplir con los regimenes tributarios
correspondientes: Ingresos Brutos y Tributo Econémico Municipal (TEM).

VI. ESTUDIO ECONOMICO

En este estudio se procederd a establecer el nivel de ventas esperado para el
proyecto bajo estudio, asi como a realizar un analisis detallado de los costos, tantos
fijos como variables, que hacen al funcionamiento del mismo.

1. Estimacién de Ventas:

La estimacion de las ventas del proyecto se basara en datos de un local comercial
de similares caracteristicas y ubicacion. Teniendo en cuenta la cantidad
demandada de los cuatro productos analizados anteriormente y el precio de
referencia establecido para cada uno de ellos (ver tabla 4 precios), se calculan las
ventas mensuales:

Tabla 6: Demanda y Ventas mensuales

Cantidad .
Precio Ventas Ventas
Producto Demandada
. Venta Mensuales Anuales
(unidades)
Remeras 40 5 1,740.00 | 5 69,600.00 | 5 835,200.00
Blusas 48 5 2,320.00 | $111,360.00 | 51,336,320.00
Jeans 21 5 7,598.00 | 5159,558.00 | 51,914,696.00
Short a2 5 3,625.00 | $152,250.00 | 51,827,000.00
Aros 10 5 36250 |5 3,625.00 |5 43,500.00
Collares 10 5  B70.00 | S 8,700,005 104,400.00
Total Ventas Mensuales 56,061,116.00

Fuente: Elaboracion Propia

En base a los resultados alcanzados y la informacion obtenida de personas
dedicadas al rubro, se determina la demanda mensual de la tienda en $505,093.00;
lo que equivale a ventas anuales de $6.061,116.00. Aclarando que estos montos
son para el caso en gque todos los productos que se compraron fueron vendidos, es
decir que la tienda funcion6 al 100% de su capacidad en cuanto a las ventas.

En el contexto inflacionario que atraviesa el pais que repercute en la inestabilidad
de los precios de las distintas prendas, se estima el incremento de los precios en
base a la inflacion y datos brindados por emprendedores conocidos.

También se estim0 en base a informacion brindada por emprendedores el ingreso
por ventas para el afio 1 para los distintos escenarios que se analizd. Los mismos
se exponen en la siguiente tabla:
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Tabla 7: Ingresos para el afio 1

Ingresos por Ventas | ESC PESIMISTA | ESC ESPERADO | ESC OPTIMISTA
en % 55% 70% 85%
Ingresos afio 1 53,333,613.80 | 54,242,781.20 | 55,151,948.60

Fuente: Elaboracién Propia

2. Anadlisis de Costos

2.1 Costos Variables:

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucuman

Instituto de
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Debido a que se trata de un emprendimiento de reventa y no de fabricacion, los
costos seran variables en funcion de las ventas. Los conceptos de costo variables

considerados son: prenda para reventa, bolsas, etiqueta y Stickers.

e Prendas para reventa: el valor de las mismas se detalla en la tabla 4: Precio.

Bolsas: se trabajara con dos medidas: 20x10 (pequefias) y 30x29 (grandes). Se
utilizaran las grandes para la indumentaria y las pequefias para los accesorios.
Los costos unitarios y totales se detallan en la Tabla 5: Equipos, muebles y otros
elementos requeridos.

Etiquetas: se utilizar4d una por prenda y por accesorio. El costo unitario se
especifica en la Tabla 5: Equipos, muebles y otros elementos requeridos.

Stickers: seran utilizados para cerrar las bolsas destinadas para la indumentaria
y accesorio. Es decir, que se utilizard uno por bolsa. El costo unitario detalla en

la Tabla 5: Equipos, muebles y otros elementos requeridos.

En la siguiente tabla se presenta el costo variable unitario por producto:

Tabla 8: Costo Variable Unitario

Concepto Remeras Blusas Jeans Short Aros Collares
Costo Prenda | $ 1,200.00 | 5 1,600.00 | 5 5,240.00 | & 2,500.00 | 5 250,00 | $ 600.00
Bolsa 5 250.00 | S 250.00 |5 250.00 | S 250.00 | S 120,00 | S 120.00
Etiqueta 5 6.57 | & 6.57 | & 6.57 | & 6.57 | & 6.57 | & 6.57
Sticker 5 550 | S 550 |5 550 |5 5.50 | 5 550 |5 5.50
CV UNITARIO | $ 1,462.07 | $ 1,862.07 | $ 5,502.07 | § 2,762.07 | $ 38207 |5 732.07

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se procedio a realizar el célculo del costo variable mensual y total
para cada uno de los productos que comercializara la tienda. EL costo variable
anual resulta del producto del costo variable mensual de cada producto y la
cantidad de meses del afio (doce):
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Demanda Costo Costo .
i . Costo Variable

Producto Mensual Variable Variable Anual

{uds) Unitario Mensual

Remeras 40| 5 1,462.07 | 5 58,482.80 | § 701,793.60
Blusas 48| 5 1,862.07 | § 89,379.36 | 51,072,552.32
leans 21| § 5,502.07 | 5115,543.47 | 51,386,521.64
short 42| $ 2,762.07 | 5116,006.94 | $1,392,083.28
Aros 10| & 38207 |5 3,820.70 | 5 45,848.40
Collares 10|85 73207 |5 7,320.70 | 5 87,848.40
Total Costo Variable %4,686,647.64

Fuente: Elaboracién Propia

2.2 Costos Fijos:

Los costos fijos son aquellos que no varian con el nivel de ventas para este caso
analizado en particular. La composicion de los costos fijos se detalla a continuacion:

Tabla 10: Costos Fijos Anuales

Costo
Concepto Costo Anual
Mensual
EDET $15,000.00 | $180,000.00
Telefono y Conexidn a Internet | 5 2,690.00 | $ 32,280.00
Total Costos Fijos 5212,280.00

Fuente: Elaboracion Propia

A continuacion, se realizan algunas aclaraciones respecto de los componentes del

costo fijo:

» Electricidad: la estimacion se hizo en base a datos de locales similares.

» Telefonia e Internet: determinado a partir de los planes vigentes de telefonia. Se
realiz6 una comparacion de los servicios y precios brindados por tres
proveedores y se optd por el que resulté mas conveniente para las necesidades
de la tienda.

3. Cuantificacion de lainversion requerida

Las emprendedoras consideraron que poseen los fondos suficientes para hacer
frente a los desembolsos iniciales de la inversién requerida para la compra de la
indumentaria y accesorios. En cuanto al capital necesario para el equipamiento del
local optaron por acceder a un financiamiento externo y se opto6 por el que resulto
mas beneficioso para las emprendedoras.
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Tabla 11: Inversion en activos fijo

Descripcion Cantidad | Precio Unitario Inversion \ﬁdf A R 'Je-llor

(afios) Anual Residual
Ajre Acondicionado 1|/ § 159,999.00 | § 159,999.00 10/ § 15,999.90 | § 79,999.50
Mohiliario y Otros elementos § 194,906.80 | § 194,906.80 10| § 19,490.68 | $ 97,453.40
Equipos § 128,700.00 | § 128,700.00 105 12,870.00 | § 64,350.00
Total Inversion en Activos Fijos 4§ 483,605.80 $  48,360.58 | $241,802.90

Fuente: Elaboracién propia

- Dentro del mobiliario y otros elementos se incluyen: escritorio mostrador,
perchas de madera, perchas para pantalones, vinilo decorativo, muebles
estantes, cortinas para probadores, sillones de mimbre, percheros de pie,
manique, percheros de pared y espejos.

- Dentro de equipos se incluyen: controlador fiscal y PosNet.

- Se prevé un stock inicial de prendas de $348,340.00. Mientras que, para los
proximos periodos, se prevé que ird en aumento.

e Inversion en Capital de Trabajo

El capital de trabajo se refiere a los recursos econémicos con los que cuenta la
tienda en el corto plazo para llevar a cabo sus operaciones. Para determinarlo, se
utilizé la siguiente formula que corresponde al método de desfase:

ICT=_Ca = Nd
365

Donde:

ICT= Inversién en capital de trabajo

Ca= Costo Anual

Nd= dias de desfase (se estima que el periodo de recuperacion es de 40 dias en
promedio).

*El capital de trabajo se recupera en su totalidad al final del quinto periodo.

A continuacién, se detalla la inversién en capital de trabajo para los distintos
escenarios analizados:

ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 12: Inversion de trabajo para el escenario pesimista

0 1 2 3 4 5
EGRES0S 52,838,296.78 | 54,512,258.50 | § 7,190,597.26 | $11,475,939.26 | 518,332,486.47
- S 311,046.22 | 5 494,494.08 | S 788,010.66 | 5 1,257,637.18 | S 2,009,039.61
IAT -5311,046.22 |-5 183,447.86 |-5 604,562.80 |-5 653,074.38 |-5 1,355,965.23

Fuente: Elaboracion propia

28



Universidad Nacional de Tucuman I
Facultad de Ciencias Econémicas
X Instituto de Administracion -{ronc ok P00
Préctica Profesional LA 2022 Facultad de Ciencias Econémicas

Universidad Nacional de Tucuman

ESCENARIO ESPERADO

Tabla 13: Inversion de trabajo para el escenario esperado
0 1 2 3 4 5
EGRESOS - $3,541,293.93 | $5,462,407.27 | $ 8,440,132.95 | 513,055,607.75 | $20,209,593.70
- S 388,087.01 | 5 598,619.97 | 5 924,946.08 | 5 1,430,751.53 | § 2,214,749.99
IAT -3388,087.01 |-5 210,532.97 |-5 714,413.11 |-5 716,338.43 |-$ 1,498,411.57
Fuente: Elaboracion propia

ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 14: Inversion de trabajo para el escenario optimista

0 1 2 3 4 5
EGRESOS - §4,244,291.07 | $6,342,256.32 | $ 9,489,204.19 | $14,209,626.00 | $21,290,258.71
- § 465,127.79 | $ 695,041.79 | $ 1,039,912.79 | § 1,557,219.29 | $ 2,333,179.04
IAT -$465,127.79 |- 229,914.00 |- 809,998.79 |-$  747,220.50 |-§ 1,585,958.54

Fuente: Elaboracion propia

e Tasade Descuento

La tasa de descuento es muy utilizada al momento de evaluar un proyecto de
inversién. Nos indica cuanto vale ahora el dinero que se recibird en una fecha
posterior. Debido a que el proyecto se analizo en tres escenarios se establecio una
tasa de descuento acorde para cada uno de ella y las mismas se detallan a
continuacion:

Tabla 15: Tasa de descuento para los distintos escenarios

TASA DE ESC PESIMISTA | ESC ESPERADO | ESC OPTIMISTA
DESCUENTO 93% 88% 83%

Fuente: Elaboracion propia

4. Estimacion de los flujos de caja por periodo durante el ciclo de vida del
proyecto para distintos escenarios

Teniendo en cuenta la informacion obtenida en los apartados anteriores, se

presenta el flujo de fondos proyectado para Fs en los distintos escenarios
analizados:
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Figura 13: Flujo de Fondos proyectado para el escenario pesimista

Instituto de

Administracién
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0 1 2 3 4 5
INGRES0S $3,333,613.80 | $5,333,782.08 | & 8,534,051.33 | $13,654,482.12 | $21,847,171.40
v -$2,577,656.20 |-$4,124,249.92 |-$ 6,598,799.88 |-$10,558,079.80 |-316,892,927.69
CF -5 212,280.00 |-5 339,648.00 |-$  543,436.80 -5 869,498.88 |-S 1,391,198.21
AMORTIZACION -5 48,360.58 |-5  48,360.58 |-S 48,360.58 |-5  48,360.58 |-5  48,360.58
UTILIDAD Al $ 495,317.02 | § 821,523.58 | § 1,343,454.07 | § 2,178,542.86 | § 3,514,684.93
MONOTRIBUTO - 50,280.72 |- 80,449.15 |-§  128,718.64 [-$ 205,949.83 [-3  329,519.73
UTILIDAD NETA $ 445036.30 | § 741,074.42 | § 1,214,735.43 | § 1,972,503.03 | § 3,185,165.20
AMORTIZACION 3  48,360.58 | § 48,360.58 | § 43,360.58 | §  48,360.58 | 3 48,360.58
INVERSION AF -5 483,605.80
INVERSION AT -5 311,046.22 |-$ 183,447.86 |-5 604,562.80 |-§  653,074.38 |-$ 1,355,965.23
VR AF 241,802,930
VR AT $ 2,009,039.61
PRESTAMO $  400,000.00
PAGO CUOTA - CAPITAL -5 55,525.15 |-5 113,296.91 -5  231,177.95
PAGO CUOTA- INTERES -§ 277,605.63 |- 219,833.87 |-5  101,952.83
FF -§ 394,652.02 |-§ 23,181.76 |-§ 14825857 [ § 276,800.85 | § 664,088.38 | § 5,424,368.29
FF ACUMULADO -5  394,652.02 |-5 417,833.78 |-5 566,092.36 |-5 2890,201.51 | $ 375,786.87 | 5 5,860,155.16
Fuente: Elaboracion propia
Figura 14: Flujo de Fondos proyectado para el escenario esperado

(1] 1 2 3 4 5
INGRESOS 54,242,781.20 | $6,576,310.86 | $ 10,193,281.83 | $15,799,586.84 | 5$24,489,359.60
cv -$3,280,653.35 |-55,085,012.69 |-$ 7,881,769.67 [-512,216,742.99 |-$18,935,951.63
CF -5 212,280.00 |-5 329,034.00 -5  510,002.70 (-5  790,504.19 |-5 1,225,281.49
AMORTIZACION -5 48,360.58 [-$  48,360.58 |- 48,360.58 [-$  48,360.58 |-  48,360.58
UTILIDAD Al % 701,487.27 | $1,113,903.50 | § 1,753,148.88 | & 2,743,979.00 | § 4,279,765.91
MONOTRIBUTO -$  50,280.72 |- 77,935.12 |-§  120,799.43 [-5 187,239.12 |-$  290,220.63
UTILIDAD NETA $ 651,206.55 | $1,035,968.47 | § 1,632,349.45 | § 2,556,739.97 | § 3,989,545.28
AMORTIZACION 5  48,360.58 | $ 48,360.58 | & 48,360.58 | §  48,360.58 | 5 48,360.58
INVERSION AF -5 483,605.80
INVERSION AT -$  388,087.01 |- 210,532.97 |-$ 714,413.11 |-  716,338.43 [-5 1,498,411.57
VR AF $  241,802.50
VR AT $ 2,214,749.99
PRESTAMO $  400,000.00
PAGO CUOTA - CAPITAL -$  55,525.15 |-5 113,296.91 -5 231,177.95
PAGO CUOTA- INTERES -$ 277,605.63 |-5 219,833.87 [-$  101,952.83
FF -$ 471,692.81 | § 155,903.38 | $ 36,785.17 | 5 631,240.83 | $ 1,106,688.99 | $ 6,494,458.75
FF ACUMULADO -$  471,692.81 |-§ 315,780.42 |-§ 279,004.26 | §  352,236.57 | § 1,458,025.56 | § 7,953,384.31

Fuente: Elaboracién propia
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Figura 15: Flujo de Fondos proyectado para el escenario optimista
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0 1 2 3 4 5
INGRESOS $5,151,948.60 | $  7,727,922.90 | $ 11,591,884.35 | $17,387,826.53 | $26,081,739.79
v -43,983,650.49 |-$  5,975,475.74 |-5 8,963,213.61 |-$13,444,820.42 |-$20,167,230.63
CF -4 212,280.00 |-$ 318,420.00 |-§  477,630.00 |-$  716,445.00 |-$ 1,074,667.50
AMORTIZACION 4 48,360.58 |- 48,360.58 |-$  48,360.58 |-5  48,360.58 |-$  48,360.58
UTILIDAD Al $ 907,657.53 | § 1,385,666.58 | $ 2,102,680.16 | $ 3,178,200.53 | § 4,791,481.08
MONOTRIBUTO -4 50,280.72 |-% 75,421.08 |-$  113,131.62 |-5 169,697.43 |-$  254,546.15
UTILIDAD NETA $ 857,376.81 | § 1,310,245.50 | $ 1,989,548.54 | $ 3,008,503.10 | § 4,536,934.94
AMORTIZACION 4 48,360.58 | § 48,360.58 | $  48,360.58 | $  48,360.58 | &  48,360.58
INVERSION AF -$  483,605.80

INVERSION AT -4 465,127.79 |-$ 229,914.00 [-3 809,998.79 |-  747,220.50 |-$ 1,585,958.54

VR AF §  241,802.90
VR AT $ 2,333,179.04
PRESTAMO 4 400,000.00

PAGO CUOTA - CAPITAL -4 55,525.15 |- 113,296.91 |-§  231,177.95

PAGO CUOTA- INTERES -§ 277,605.63 |-$ 219,833.87 |-  101,952.83

FF -$ 548,733.50 | § 342,692.61 | § 215,476.51 | §  957,557.84 | $ 1,470,905.14 | § 7,160,277.45
FF ACUMULADO - 548,733.59 |-5 206,040.98 | § 9,435.53 | § 966,993.37 | § 2,437,808.51 | § 9,508,175.96

Fuente: Elaboracion propia

VII. EVALUACION FINANCIE

RA

1. Anélisis de Rentabilidad:

Los resultados de los indices para los distintos escenarios analizados se detallan a

continuacion:

Tabla 16: indices de rentabilidad para los distintos escenarios

ESCENARIO | ESCENARIO | ESCENARIO
PESIMISTA ESPERADO OPTIMISTA
Ingresos por ventas en % 55% 70% 85%
Ingresos $3.333.613,80 | $4.242.781,20 | $5.151.948,60
VAN -$ 155.217,45| $ 81.771,06 | $ 339.151,91
TIR 75% 96% 112%
PRI 4 3 2
PRID 5 5 5
IR 0,39 1,17 1,62

Fuente: Elaboracion propia

El valor actual neto (VAN) del proyecto calculado con una tasa de descuento del
88% es de $81.771,06, este al ser un valor positivo, indica que el proyecto es viable
desde el punto de vista financiero, ya que el valor actual de los flujos de caja es

mayor al desembolso inicial.
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Analizando el proyecto con la tasa interna de retorno (TIR), ésta también nos indica
que es viable, ya que es mayor que la tasa de descuento (96% > 88%) utilizada
para descontar los flujos de fondos futuros del proyecto.

De acuerdo a lo que nos indica el periodo de recupero de la inversion (PRI), la
misma se recupera en el tercer periodo. Teniendo en cuenta el periodo de
recuperacion descontado (PRID), la inversion se recupera en el quinto periodo.
Por ultimo, con respecto al indice de rentabilidad, al ser mayor que uno (1,17)
también nos indica que el proyecto bajo analisis es viable.

En concusién, dado los indicadores (TIR > Tasa de Descuento; VAN > 0; IR > 1);
el proyecto analizado desde un escenario esperado donde los ingresos por ventas
representan el 70% de las ventas totales es rentable.

ESCENARIO OPTIMISTA

En el escenario optimista, el VAN del proyecto calculado con una tasa de descuento
del 93% nos arroja un resultado positivo de $ 339.151,91, lo cual nos indica que el
proyecto es viable.

El valor de la tasa interna de retorno (TIR) al ser mayor que la tasa de descuento
(112%>93%) nos indica que el proyecto también es viable desde este punto de
analisis.

El periodo de recupero en este escenario se da en el segundo mientras. Mientras
gue el periodo de recuperacion descontado (PRID) es en el quinto periodo.

Por ultimo, el indice de rentabilidad al ser también mayor que uno (1,62) nos indica
gue el proyecto analizado es viable.

En conclusién, dado los indicadores (TIR > Tasa de Descuento; VAN > 0; IR > 1);
el proyecto analizado desde un escenario esperado donde los ingresos por ventas
representan el 85% de las ventas totales es rentable.

ESCENARIO PESIMISTA

Para finalizar el valor actual neto (VAN) del proyecto calculado con una tasa de
descuento del 93% arroja un resultado negativo de $ 155.217,45, lo cual indica que
el proyecto en este escenario no es viable.

Analizando el proyecto con la tasa interna de retorno (TIR), ésta también nos indica
gue no es viable, ya que es menor gque la tasa de descuento (75% < 93%) utilizada
para descontar los flujos de fondos futuros del proyecto.

De acuerdo a lo que nos indica el periodo de recupero de la inversién (PRI), la
misma se recupera en el cuarto periodo. Teniendo en cuenta el periodo de
recuperacion descontado (PRID), la inversién se recupera en el quinto periodo.
Por ultimo, con respecto al indice de rentabilidad, al ser menor que uno (0,39)
también nos indica que el proyecto bajo analisis no es viable.

En concusion, dado los indicadores (TIR < Tasa de Descuento; VAN < 0; IR < 1);
el proyecto analizado desde un escenario pesimista donde los ingresos por ventas
representan el 55% de las ventas totales no es rentable.
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8. CONCLUSIONES FINALES

La informacion presentada anteriormente demuestra que el objetivo general de este
trabajo el cual es elaborar un plan de negocios para la apertura de una tienda
dedicada a la venta de indumentaria femenina y accesorios complementarios se
encuentra concretado luego de haber realizado todos los estudios que componen
un plan de negocios.

En el estudio de mercado se pudo determinar la intensidad de las fuerzas que
impactan sobre la futura tienda, se logro identificar el mercado objetivo, el cual esta
formado por mujeres de la ciudad de San Miguel de Tucuman cuyo rango etario va
desde los 15 a 35 afios que tienen un gran interés por seguir la moda, que buscan
sentir lindas, comodas y se adaptan rapidamente a los distintos estandares de
moda que se presentan en las distintas temporadas del afio. Se identificaron
aguellos factores que mas influyen en los clientes al momento de adquirir
determinada prenda: precio, calidad y variedad. El principal motivo por el cual
realizan una compra es por necesidad, optan por el estilo formal y en cuanto, a lo
que les gustaria encontrar en una tienda para sentirse a gusto son promociones y
cambiadores amplios y totalmente equipados.

La propuesta de valor de Fs — Tienda de Indumentaria es ofrecer ropa de calidad
destacable y accesorios complementarios que logre satisfacer las necesidades y
gustos del mercado potencial a precios asequibles.

El estudio técnico permitié identificar todos los aspectos técnicos como las
necesidades de productos y accesorios, los elementos, equipos y mobiliario
requerido para la puesta en marcha de la tienda.

Este tipo de negocio no requiere de grandes inversiones de capital, ya que no
cuenta con tecnologias muy avanzadas ni muchos colaboradores para su
funcionamiento.

El estudio organizacional permitid definir una estructura mediante la propuesta de
un organigrama para el futuro de la tienda y determinar las tareas que llevaran
adelante las distintas areas.

El estudio legal posibilité definir el régimen bajo el cual se inscribira y llevara a cabo
sus actividades Fs.

El estudio econémico — financiero demostro la viabilidad del proyecto tanto en el
analisis esperado y optimista al utilizarse herramientas como el VAN, la TIR, el IR,
el PRIy el PRID que demostraron que resulta factible y rentable utilizar el inmueble
ubicado en una zona estratégica, para la venta de indumentaria femenina y
accesorios complementarios en la ciudad de San Miguel de Tucuman.

Finalmente, se procedio a elaborar un modelo Canvas ya que permite exponer el
modelo de negocios elaborado de forma dinamica, completa y visual. El mismo se
expone a continuacion:
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Figura 16: Modelo Canvas
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':..:' SOCIOS
CLAVE
* Proveedores de

indumentaria
femenina.

Proveedores de
accesorios.

Proveedores de
insumos (bolsas,
stickers y etiquetas).

@ACI‘IVIDADES CLAVES

Compras de mercaderia e
insumos.

Recepcion y organizacion de
la mercaderia en la tienda.
Publicaciones y monitoreo en
redes sociales.

Venta presencial y online.

4

RECURSOS
CLAVE

FISICO:

» Local Comercial

HUMANOS:

* Personal capacitado en
ventas y asesoria en moda.

FINANCIEROS:

= Inversion Inicial.

$ ESTRUCTURA DE COSTOS

-COSTOS FlJOS:

« Servicios de luz, telefonia e internet.

« Otros impuestos.

COSTOS VARIABLES:

« compras de indumentaria y accesorios.
« Insumos (etiguetas, sickers y bolsas).

Fuente: Elaboracién propia

! PROPUESTA
DE VALOR

+ Ofrecer ropa de calidad
destacable y
accesorios mediante
una atencion
personalizada que
logre satisfacer las
necesidades y gustos
del mercado potencial
a precios asequibles.

W& reLacion
CLIENTES

PARA CAPTAR NUEVOS
CLIENTES:
« Descuentos en fechas
especiales.
« Liguidacién al final de
temporada.

PARA MANTENER CLIENTES:

» Descuentos en fechas
especiales.
« Asesoria en moda.

< CANALES

COMUNICACION:
« Redes Sociales
« Whatsapp

DISTRIBUCION:
« Tienda Fisica
« Envio a domicilio

$ FUENTES DE INGRESOS

Descuentos abonando en efectivo.
Envio a domicilio bonificado a partir de un monto minimo de

compra preestablecido.
+ Promociones en cuotas sin interés para determinadas tarjetas.

Y
R GMENTOS

DE CLIENTES

« Mujeres de 15- 35

afios de la ciudad de
San Miguel de
Tucuman gue
buscan sentirse
lindas, comodas.
Tienen un gran
interés par la moda
optando por el estilo
formal.
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10. ANEXO

Encuesta de Mercado

O Instituto de
Administracién

Facultad de Ciencias Econémicas
Universidad Nacional de Tucuman

Este cuestionario forma parte de una Investigacion realizada para la Practica
Profesional en la Facultad de Ciencias Econdmicas de la Universidad de San
Miguel de Tucuman. El mismo tiene como fin recabar informacién sobre los gustos
y preferencias de sus potenciales clientes para la apertura de una tienda de disefio

dedicada a la venta de indumentaria y accesorios femeninos.
Se solicita responder el cuestionario con la mayor sinceridad posible.

Las respuestas seran confidenciales y andénimas. No les tomard mas de 5 (cinco)

minutos en completarlo.
iMuchas Gracias por su colaboracion!

1- Género:
] Femenino
1 Masculino (FINALIZA)
(1 Otro (FINALIZA)

2- Usted vive en:
1 San Miguel de Tucuman
71 Interior de la provincia de Tucuman
71 Otra provincia

3- Ocupacion:

4- Su edad se encuentra en el siguiente rango:

(1 Entre 15 a 25 afios
(1 Entre 25 a 35 afios
] Entre 35 a 40 afios
[J Mas de 40 afios

5- ¢ Te interesa seguir la moda?
1 Si
7 No

6- Ordena del 1 al 6 (siendo el numero 1 el de mayor importancia 'y 6 el de menor
importancia) los factores que influyen a la hora de adquirir una prenda de

indumentaria en un local:

Precio
Calidad
Atencion que brinda al publico

Promociones
Marca
7- ¢ Con qué frecuencia compras ropa?

N I O B O

Variedad de prendas que ofrece (por talles, colores y modelos)
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J Unavez al mes
[J Mas de una vez al mes
(] Cada tres meses
] Cada seis meses
] Unavez al afio

8- ¢,Cuales son las razones por las que compras ropa? (Se puede marcar mas de
una opcion)

Necesidad

Gusto

Para realizar un regalo
Otro

[0 I 0

9- ¢ Cudl es el estilo de ropa que compras usualmente?
1 Formal
1 Casual
71 De fiesta

10- ¢ Cudl es el medio de pago que generalmente utilizas? (Se pueden marcar dos
opciones)

Efectivo

Tarjeta de Crédito
Tarjeta de Débito
Caddigo QR

Otros

N N I I B B

11- ¢ Qué te gustaria encontrar en una tienda?

Asesoria en su compra
Cambiadores amplios y equipados
Promociones

Otro

(I I I B R
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