LNEVERSIIAADY T OGP0 A
FAFEFSARIAL TFF CUAY AL




Universidad Empresarial Tecnoldgica de Guayaquil

Tesis de Grado

"Proyecto de Comercializacion de Ropa Interior”

Integrantes del Grupo

José Gonzdlez
Dea Pincay

Alexis Garcia

"8vo Marketing”

Guayaquil - Ecuador

03/09/03

Autores: Tecn. José Gonzdlez Del Pozo
Tecn. Dea Pincay
Tecn. Alexis Garcia




INDICE

CAPITULOS
1-  Agradecimiento
2.-  Descripcidn de la Tesis

3.- Planteamiento clie la "Oportunidad de Negocio”
4.-  Planteamiento de la Hipétesis
Supuestos sobre como aprovechar la oportunidad
5.-  Metodologia investigativa aplicada
5.1 Del Proyecto
5.2 Del Mercado
6.- Desarrollo técnico de la tesis
6.1  Administracién
6.1.1 Constitucién y Descripcion de la Empresa
6.1.2 Plan Estratégico

6.1.3 Estructura / Organigrama

6.2  Mercadeo
6.2.1 Plan de Estratégico de Mercadeo

6.2.2 Plan de Ventas

Autores: Tecn. José Gonzdlez Del Pozo
Tecn. Dea Pincay
Tecn. Alexis Garcia




6.3 Financiero

6.3.1

Proyecciones Financieras

6.4 Recursos Humanos

6.4.1

6.4.2

6.4.3

6.44

Descripcidn de funciones
Perfiles
Programa de remuneracién

Programa de evaluacion del RR.HH.

6.5 Abastecimiento de Producto

6.5.1 Programa de importaciones
7.-  Conclusiones
8.- Recomendaciones
9.- Anexos

10.- Bibliografia Utilizada

Autores: Tecn. José Gonzdlez Del Pozo

Tecn. Dea Pincay
Tecn. Alexis Garcia




CAPITULO 1
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CAPITULO 2

DESCRIPCION DE LA TESIS Y DEL PROYECTO

Iniciar la comercializacién de ropa interior importada.

Dirigida a las personas residentes en la ciudad de Guayaquil.

De los NSE Alto Tipico hasta los del Medio Tipico.

Por medio de un sistema de comercializacién directa, similar al utilizado por
otras empresas del mercado(cosméticos, productos naturales), con un altisimo

nivel de motivacion, a través de la capacitacion continua, calidad de servicio
personalizado al cliente.

El proyecto esta disefiado para producir el primer afio, ventas aproximadas de
$ 1°200.000 Aprox. Por venta de ropa interior de mujeres, que representa un
5% de participacién de mercado para el primer afio.

Sustentado en una * base de clientes directos (345.000 Personas Aprox.).

(*) activo mas importante de la empresa, por que por medio de esta nos
permitird la diversificacién de la linea de productos en el futuro préximo.
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CAPITULO 3

Planteamiento de la Oportunidad de Negocio

La oportunidad del negocio esta basada en cuatro segmentos importantes del
mercado, formado por personas del NSE

Poblacion de Guayaquil  (censo 2001)
2'039.789 Habitantes
1" 276.231 Habitantes

Alto Tipico 5% 63.812 Habitantes
Alto Bajo 2% 25.525 Habitantes
Medio Alto 10% 127.623 Habitantes
Medio Tipico. 10% 127.623 Habitantes

Cuyo hdbito es comprar ropa interior de calidad con un precio intermedio
adquirida generalmente en sus viajes al exterior.

Pero que por la situacion econdmica que vive el pais la frecuencia de sus viajes
a disminuido (sobre todo el medio alto y medio tipico), pero conservan el
deseo de comprar ese tipo de ropa interior.

Ver
(Anexo # 1) Sustento de la oportunidad de negocio
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CAPITULO 4

Planteamiento de la Hipotesis

Ofrecer productos de calidad en cuanto a

Marca reconocida

Variedad de disefios

Acabados de primera

Componentes de los materiales debidamente escogidos
Para un segmento del mercado claramente identificado

Con precios que van de acuerdo a la calidad de los productos ofrecidos y a la
capacidad de compra de los consumidores

La procedencia de la mercaderia, (Colombia), tiene un prestigio a nivel mundial
y es reconocido por cumplir con las caracteristicas mencionadas

Esto sumado a un sistema de comercializacidn directa,
manejado en forma  eficiente y profesional, con una capacitacion
constantemente enfocado en el servicio al cliente, y con un plan de incentivos
permanentes muy atractivo, similar al utilizado por compafiias que
comercializan cosméticos y productos naturales (Yambal, Oriflame, Noni).
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CAPITULO 5

METODOLOGIA INVESTIGATIVA

CAPITULO 5.1
DEL PROYECTO

Descripcion de la tesis
Definicion del mercado de referencia (Apuntes de clase de 6. Mercadeo)

Oportunidad de Negocio

Investigacién de Mercado para determinar necesidades y preferencias

Mi Socio El Cliente: Guia para investigacién de mercados (Ec. Servio Correa)
Andlisis de la competencia

Rivalidad ampliada (Michael Porter)

Investigacion informal

Sistema de Comercializacién: Cosméticos y productos naturales

Informacién Informal: Periddicos (Universo, Expreso)
Revistas (Hogar)
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CAPITULO 5.2
DEL MERCADO
Del tamano de la Poblacion

Por Internet del Instituto Nacional de Censos y Estadisticas (INEC), del censo
de la poblacién del Ecuador del 2001

Investigacion Exploratoria:

Identificar oportunidades para Formulacion de Hipdtesis.

Investigacion Cualitativa:

Identificar necesidades, preferencias, comportamiento de compra en general
de los consumidores.

Investigacion Cuantitativa:

Encuesta

Determinacion de Muestra:

Margen de Error: (e) 5%
Nivel de Confianza: (z) 95%

Probabilidad:
p = 50%
q = 500/0

El cdlculo de la muestra se hizo sobre una poblacion infinita

Como resultado se determino que se debian realizar 384 encuestas
Ver

(Anexo 2): Encuesta

(Anexo 3): Tabulacién
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CAPITULO 6

DESARROLLO TECNICO DE LA TESIS

6.1 ADMINISTRACION

6.1.1 Constitucion y descripcion de la Empresa
Constitucion de la empresa

Esta en Tramite la constitucién de una Compaiiia Limitada
Con domicilio en la ciudad de Guayaquil

De acuerdo a las regulaciones de la superintendencia de compaiiias
Compuesta por tres socios

Las decisiones de la misma serdn controladas por una junta general de socios
Con un capital de $ 400,00

Que se dedicard a la importacion y comercializacion de mercaderia

Descripcion de la empresa

"COMERCIALIZADORA DE ROPA INTERIOR IMPORTADA, PARA HOMBRES
Y MUJERES EN EDADES COMPRENDIDAS ENTRE 18 Y 40 ANOS, DE NIVEL

SOCIO ECONOMICO COMPRENDIDO ENTRE EL ALTO TIPICO Y EL MEDIO
TirICO"
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6.1.2 PLAN ESTRATEGICO (De la Empresa)
FODA

Fortalezas

= Capacidad técnica de los socios de la empresa para disefiar y operar el
negocio

= Sistema profesional y eficiente de comercializacidn Multinivel directa.

= Conocimiento sobre necesidades del mercado

Debilidades

= Poco conocimiento de la marca por parte del consumidor.

Oportunidades

= Segmento atractivo de mercado con deseo y capacidad de compra de
ropa interior importada.

= Sistema de Comercializacion Multinivel, que permitird llegar a un mayor
nimero de consumidores, en forma rdpida, a un bgjo costo y que
facilitard introducir una amplia gama de productos

Amenazas

=  Gran numero de vendedores informales
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MISION

Dar a nhuestros consumidores, ropa interior de calidad, que llene sus
expectativas y cumpla con sus deseos, de manera oportuna y directa,
brinddndoles comodidad, sensualidad, llevdndoles el producto a sus manos

En la consecucién de este fin, y para hacerlo perdurable en el tiempo,
estaremos constantemente pendientes de los cambios, nuevas tendencias y
necesidades del mercado, anticipdndonos y ofreciendo disefios innovadores, que
brinden comodidad, con la finalidad de generar satisfaccién y una relacién a
largo plazo con nuestros clientes.

VISION

Nuestro modelo de negocio serd referencia obligada para las demds compafiias
del mercado y seremos reconocidos como lideres en la venta personalizada.

Nos convertiremos en la opcién preferida para los clientes, como proveedor de
moda de ropa interior con un servicio de venta personalizado de mayor
beneficio.

ESTRATEGIA GLOBAL DEL NEGOCIO

La estrategia que nuestro grupo tiene para poder llevar con éxito esta empresa
serd una "ESTRATEGIA DE ESPECIALISTAS”

Tenemos identificado un nicho de mercado con sus respectivas expectativas y
necesidades
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6.1.3 ESTRUCTURA DEL NEGOCIO

ORGANIGRAMA

Junta General de Socio

I

I

I

Gerente General

I

I

I
I |
I I
I I

Recepcionista/Secretaria----------- Jefe Comercial

I I

Mensajero-------------=necooemaammooo |

Contador (externo) Vendedores
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6.2 MERCADEO
6.2.1 PLAN ESTRATEGICO DE MERCADEO

ANTECEDENTES

En la dltima década, las mujeres cambiaron por dentro. Y la transformacién se
aprecia no sélo en privado. Si, antes, mostrar el tirante del sostén era de mal
gusto, hoy es moda, es fashion y lo (nico que importa es que combine con la
ropa exterior.

Ni hablar de las blusas transparentes. Que se notara lo que habia por debajo
era escandaloso. Pues bien, ya lo sabemos: ahora es in, tanto que las jévenes
en las discotecas se han encargado de ratificarlo.

Las mayores -que prefieren no ser tan evidentes- buscan ropa intima que
saque el maximo partido a su silueta, que disminuya lo que sobra y que
aumente lo que falta. Todo esto, sin olvidar la elegancia y la coqueteria,
porque los "matapasiones" estdn siendo desterrados de los closets femeninos.

Quizds la pieza mds representativa de este cambio sea justo el sostén, que en
la década de los 70 fuera quemado como simbolo de liberacién femenina y que
en los 90 adquirié una connotacién totalmente contraria: la mujer se gratifica
comprando uno que le quede perfecto.

Ahi demuestran si poseen suficiente calidad y tecnologia como para ofrecer
diferenciacion de copa (desde la A a la triple D), modelos push up (para
levantar), maximizer (para aumentar) y minimizer (para achicar). No por nada
el creador del sujetador, tal y como lo conocemos hoy en dia, fue un ingeniero
aerondutico.

DEFINICION DE LA ACTIVIDAD

"COMERCIALIZADORA DE ROPA INTERIOR IMPORTADA, PARA HOMBRES
Y MUJERES EN EDADES COMPRENDIDAS ENTRE 18 Y 40 ANOS, DE NIVEL
SOCIO ECONOMICO COMPRENDIDO ENTRE EL ALTO TIPICO Y EL MEDIO
TirICO"
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ANALISIS DEL MERCADO

DESCRIPCION DEL MERCADO

POBLACION DEL ECUADOR Y DE LA
PROVINCIA DEL GUAYAS - Guayas

Censo 1950-2001

ECUADOR

GUAYAS

%

2001

12,156,608

3,309,034

27.22%

GRUPOS DE EDAD

GUAYAS| TOTAL %
TOTAL 2,493,209 100%
12 A17 391,725 15.71%]
18 A 40 1,276,231 51.19%
41Y MAS 825,253 33.10%
1A11 815,825
GRUPO DE EDADES
SEXO TOTAL |12 A17| 18 A40 41 Y MAS
AMBOS
SEXOS | 2,493,209 | 391,725 | 1,276,231 | 825,253
HOMBRES 1,233,623 193,823 625,353 408,330
MUJERES 1,259,586 197,902 650,878 416,923
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SEGMENTACION
DEFINICION DEL MERCADO DE REFERENCIA

(MACRO SEGMENTACION)
(Ver Hoja Adjunta)

MICRO SEGMENTACION DEL MERCADO

Hombres y Mujeres

Entre 18 y 40 afios

Que vivan en la provincia del Guayas en la ciudad de Guayaquil
NSE Alto Tipico hasta el Medio Tipico

Universitarios y/o Profesionales

Ingresos superiores a $300.00 mensuales

Que buscan al comprar productos ; comodidad, sensualidad, frescura y calidad
Que sean modernos, que les guste sentirse sensuales
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MERCADO POTENCIAL Y MERCADO POTENCIAL CALIFICADO
Poblacidon del Ecuador 12°000.000 Habitantes Aprox.
MERCADO POTENCIAL

Guayaquil grupo de edad

De 18 a 40 afios 17276.000 Habitantes Aprox.

MERCADO POTENCIAL CALIFICADO

Del NSE  Alto Tipico (5%) 63.800 Habitantes Aprox.
Alto Bajo  (2%) 25500 Habitantes Aprox.
Medio Alto (10%)  127.000 Habitantes Aprox.
Med. Tipico (10%) 127.000 Habitantes Aprox.

343.300 Habitantes Aprox.

Potencial de ventas por prendas para hombres y mujeres para obtener la
participacion de mercado de 5%

Ver Anexo # 4
Andlisis Completo del Mercado Potencial
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ANALISIS DEL HABITO DE COMPRA

Alta Tipica

Alta Baja

Media Alta

Media Tipica

Continlan viajando y compran ropa interior en el exterior,
pero con el poder adquisitivo y deseo de compra de ropa
interior de calidad a precio intermedio en el Pais cuando la
necesidad se les presenta.

Frecuencia de viajes a disminuido, igual aprovechan la
oportunidad de sus viajes para comprar ropa interior en el
exterior en menor cantidad, pero al igual que la clase alta
tipica con el poder adquisitivo y deseo de compra de ropa
interior de calidad a precio intermedio en el Pais cuando la
necesidad se les presenta.

Definitivamente la frecuencia de sus viajes ha disminuido,
por lo que su habito de compra esta cambiando pero con la
dificultad de encontrar ropa interior de calidad a precios
cémodos en el Pais sea nacional o importada, por lo que
estamos aprovechando esta oportunidad para ofrecer
nuestros productos ya que tienen el poder adquisitivo y
deseo de compra de ropa interior de calidad a precio
intermedio en el Pais cuando la necesidad se les presenta.

Es el segmento de mercado en el que mas podemos
aprovechar nuestra ventaja competitiva que es ofrecer
nuestros productos de calidad a precio intermedio por
medio de un sistema de ventas directa, por que
definitivamente sus frecuencia de viajes y poder comprar
en el exterior ropa interior de calidad a precio cémodo esta
cambiando.
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Es por eso que se ha desarrollado una estrategia para desarrollar el mercado
que se basa en Ofrecer productos de calidad a precio intermedio localmente,
por medio de un eficiente sistema de comercializacién directa.

Ademds que de acuerdo a la investigacion de mercados que se realizo, se pudo
determinar que la situacion de compra, determina que un alto porcentaje de los
encuestados compran a personas particulares, como se lo demuestra en el
siguiente cuadro.

Situacion de Compra

miy E1%

H 32%

O Tienda de Dpto. B Persona Part. B Boutique Espec. M Bahia B No Usan
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PARTICIPACION DE MERCADO POR MARCAS

Marcas

01%

B34%

01%
B 14%

| @ Victoria Secrets B CK B Hanes O Leonisa B Pinto @ Pasa B No Importa O Tommy O Eros
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DESCRIPCION DE NECESIDADES

Compra Usted su ropa interior

01%

E23%

B76%

‘lSi E No ONo usan ‘

Por medio de este andlisis se determino que 76 % del mercado utiliza ropa
interior y que no existen productos sustitutos.

Que Influye en su decision de Compra

03% @8% BE1%

B Material B Precio O Marca O Color B No contesto B No usan

Por medio de este andlisis se determino gustos y necesidades de los
consumidores en referencia a la compra de ropa interior, esta dada por la
calidad, el precio y la marca (variables en las que se basa nuestra oportunidad
de negocio y ventaja competitiva)
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Que espera de su ropa interior

B1%- @m1%

1%
015%

H 64%

@ Comodidad Sensualidad O Frescura
B Estar a la moda E No Usa No contesta

Este determina las expectativas de los consumidores que tenemos que cubrir y
nos guiard en el desarrollo de la estrategia de productos.

Material de ropa interior

Wien | Mg

B2% _
@ 45%

o12% f
00%

22%

B Algoddn B Lycra O Organza O Tela de encaje B Nylon B Seda B No Usa

Por medio de este andlisis definimos los materiales de ropa interior que
tendrdn acogida entre los consumidores y serdn los que procedamos a importar.
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DE LA COMPETENCIA
NIVEL DE COMPETITIVIDAD DEL MERCADO (Matriz de las 5 fuerzas)

1.- Entrada de nuevos competidores (Alto)

La probabilidad de entrada de nuevos competidores informales.
Para poder competir con éxito se requiere del disefio de estrategias claras de:

1. Negocio 2. Segmentacidn
3. Producto 4. Precios 5. Estrategias de ventas

Que estdn tomadas en cuenta en el proyecto para crear una ventaja
competitiva y diferenciadora del resto de la competencia actual y futura

2.- Productos Sustitutos  (Bajo)

No existen productos sustitutos, conforme a la investigacion del mercado lo
que existen son distintas marcas.

3.- Poder de negociacion de los proveedores (Medio)

Si bien es cierto que los proveedores nos pueden imponer volumenes de compra
y modelos de prendas, nuestra propuesta de negocio esta dirigida a satisfacer
las necesidades de un segmento de mercado, que esta basado en precio y
calidad, tomando en consideracion las proyecciones de participacién de
mercado, que transformadas en ventas para el primer afio son

Para hombres 31.000 prendas y para mujeres 64.000

Lo cual es un volumen atractivo para un proveedor

4.- Poder de negociacion de los clientes (Bajo)
Por lo atomizado del mercado y la frecuencia de compra
5.- Rivalidad de la competencia (Alta)

Esta dada por la gran cantidad de personas que de manera informal se dedican
a este negocio
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CONCLUSIONES
Del andlisis de las 5 fuerzas podemos determinar que:

ASPECTOS CRITICOS DE GESTION

1. Implementacion inmediata del sistema de comercializacion de venta
personalizada. Enfocada siempre a satisfacer a los consumidores

2. Posicionamiento de la empresa y sus productos
3. Segmentacién del mercado

4. Competencia informal

ESTRATEGIAS PARA LOS ASPECTOS CRITICOS DE GESTION

* Para resolver el punto de la implementacion tenemos dos opciones, la
seleccionamos y capacitamos nosotros mismos, o por medio del
outsourcing por los sistemas de comercializacion ya establecidos

» Disefiar las estrategias de comunicacion para lograr posicionar lo mas
pronto posible nuestra marca

* No descuidar la investigacion del mercado ya que esta nos proporciona
informacién sobre hdbitos de consumo, preferencias en cuanto a moda,
materiales, modelos, etc.

= Concientizar a la fuerza de ventas sobre la calidad de servicio y atencion
a los consumidores

» Hacer resaltar las caracteristicas y garantias de nuestros productos
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DEFINICION DE LA COMPETENCIA

Directa:

Personas particulares que actualmente se dedican a ofrecer ropa interior al

NSE y que cubren un 32 % del mercado

Las mismas que trabajan en forma informal, sin ningtn tipo de estrategia

Situacién de Compra

H1%

1%

H32%

B Bahia

O Tienda de Dpto. M Persona Part. B Boutique Espec.

B No Usan

Autores: Tech. José Gonzdlez Del Pozo

Tecn. Dea Pincay
Tecn. Alexis Garcia

25




Indirecta:

Marcas nacionales o importadas que se comercializan por medio de tiendas de

departamentos o boutiques especializadas

Pero que para poder proceder a comprar hay que tener algtn tipo de tarjeta de

afiliacién
| Casa Tosi | Pinto l De Prati | |Sock Shop| Megamaxi IComisariafo| Sofiare

Marcas Procedencia
Sant Even Colombia
Options Colombia
Chiar de Luna Colombia
Pinto 2 Ecuador
Leonisa Colombia
Geft Colombia
Laura Colombia
Dulce Carola Argentina
Sweet Lady Argentina
Aretta Argentina
Cher Colombia
Celu Colombia
Hanes USA
Yarika Colombia
Love Secret USA
Vandiora USA
Lilyget USA
Garel Espafia
Genérica Ecuador
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CANALES DE DISTRIBUCION

De acuerdo al andlisis del mercado que realizamos pudimos determinar que la
ropa interior se comercializa por medio de los siguientes canales de
distribucidn, los mismos que detallamos a continuacién

Almacenes de Departamentos
Como son

Mi Comisariato
Supermaxi
Casa Tosi

De Prati

Boutiques Especializadas
Como son

Sofare
Clio

Pinto
Pasa

Sexi Shop

Personas Naturales

Normalmente estas personas trabajan en forma informal, no tienen ningtn tipo
de estrategia ni planificacién del negocio, no se le hace mantenimiento o
servicio de postventa a los consumidores.
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BENCHMARKING

Almacenes de departamentos

Normalmente tienes que tener una tarjeta de afiliacion para comprar
con un supuesto descuento.

No encuentras variedad, ni de colores, modelos, disefios

Los precios no son los mejores del mercado

La calidad es estandarizada

La segmentacion del mercado de parte de los almacenes es muy
generalizada

Boutiques Especializadas

Precios excesivamente caros
No existen muchas de ropa interior
Hay dos Nacionales que sobresalen (Pinto y Pasa)

Personas Particulares

Trabajan en forma informal

La mercaderia es generalmente de contrabando

No hay garantias sobre los productos ofrecidos

No manejan las ventas en forma profesional

No ofrecen ningtn tipo de promociones

No hay comunicacién por medios

Los vendedores no manejan un sistema de CRM por sus siglas en ingles
de "Customer Relationship Managment” (Administracién de las
relaciones con los consumidores), que no es otra cosa que el
conocimiento del consumidor, almacenada en una base de datos, con la
finalidad de tratar de modificar el comportamiento del consumidor a
largo plazo y fortalecer las relaciones entre los consumidores y las
compaifiias

Autores: Tecn. José Gonzdlez Del Pozo 28

Tecn. Dea Pincay
Tecn. Alexis Garcia




PRECIOS EN EL MERCADO

Calzones
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PRECIOS EN EL MERCADO
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PRECIOS EN EL MERCADO

Conjuntos

Precios

Cher Celu Vandiora Lilyget Garel

Marcas

EN/NBEB/ROC/Re OH/S
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OBJETIVOS

El objetivo principal de la empresa que estamos proponiendo es

“Introduccion y crecimiento de nuestra marca a través de un sistema de
comercializacion directa, ofreciendo productos de calidad y a un precio
intermedio, logrando asi un posicionamiento diferenciado.

Para lo cual determinamos los voltiimenes de ventas que debemos manejar y
determinamos la participacién que deseamos alcanzar para los préoximos 3 afios

VOLUMENES DE VENTAS

De estas 343.300 personas que conforman el Mercado Potencial Calificado

El 49 7% son Hombres
El 51 % son Mujeres

Generarian ventas por $ 1° 200.000 Aprox.
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PARTICIPACION DE MERCADO

Participacion ler. Afo

1ER. ANO
5%
Total
Prendas

95%
El Mercado Potencial es de 1" 276.231 Personas
El Mercado Potencial Calificado 343.300 Personas
Lo que en Prendas representa
Del M.P.C 1" 888.566 Prendas
5 % Participacion del ler Atio 94.428 Prendas
Lo que en Ventas representa $ 717.000 Aprox.

Ver Anexo 4
(Mercado Potencial y Potencial Calificado
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Estrategia de Productos

Posicionar nuestros productos resaltando la calidad de los mismos, el precio, el
respaldo de una marca de prestigio internacional (Caricia Intima) y cuya
procedencia es Colombia, Pais reconocido a nivel mundial con excelente
produccion en este tipo de productos.

De acuerdo a la investigacion de mercados, cubriendo las expectativas que los
consumidores mas buscan, que estdn enfocadas en cuanto a los materiales,

modelos, colores, tallas.

Materiales: Algodédn, Seda, Lycra

Modelos: Hombres  Normal, Boxer, Tipo Short, Bikini

Mujeres  Normal, Bikini, Hilo Dental, Tanga

Colores: Blanco, Beige, Plomo, Negro, Estampado
Tallas: Pequefia, Mediana, Grande
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Estrategia de Precios

Definitivamente para desarrollar el mercado nuestra estrategia serd colocar
precios debajo de los de los almacenes de departamentos y boutiques
especializadas y similar de las personas que se dedican a este negocio en forma
informal, tomando en cuenta que es un producto de mejor calidad.

Como referencia ponemos a consideracion uno de los resultados de la
investigacidn de precios que se hizo.

Si tomamos en cuenta que los calzones de 2 de las marcas mejor posicionadas.
Victoria Secrets tiene un PVP $ 25, y Leonisa un PVP $ 10, en boutiques
especializadas y almacenes de departamentos, nuestros precios varian entre
un PVP $5y $ 13, dependiendo de los modelos, materiales, etc.,

Calzones

$25,00
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I
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Ver anexo # 5
Costos
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Estrategias de Promocion y Comunicacion

Promocion

Otorgar un descuento del 20 % de descuento del PVP a las personas que

compren y se conviertan en empresarios y comercialicen los productos de
nuestra compatiia de acuerdo al plan comercial que tenemos

Bonificacion Por la compra de una docena, una prenda sin costo (12+1). Que es
equivalente a un descuento del 8.33%

Comunicacion

Con un anuncio en un periddico de alta rotacidn, un comunicado informando la
apertura de nuestra empresa, poniendo a disposicion los productos que
vendemos, con el sistema de comercializacidon que manejamos e invitando al
publico en general al lanzamiento de nuestra Marca, por medio de

Evento
Desfiles en discotecas, hoteles.

El resto de medios de comunicacion que se empleara serdn

Revistas como
Hogar / Fucsia / SOHO / Otras

Vallas
Marketing Directo

Insertos
Cupones de descuentos, en los estados de cuenta de tarjetas de crédito

Internet
La creacién de una pagina WEB con un catélogo virtual
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Estrategia de Distribucion

Nuestro sistema de comercializacién, manejado en forma profesional, con un

sistema de motivacidn por objetivos conseguidos, con capacitacién permanente.

Demostrando a las personas interesadas en forma parte del mismo las ventajas

econdmicas que este les brinda.

Por el alto porcentaje de consumidores que compran ropa interior a personas

particulares.

Situacion de Compra

1% m1%

H32%

B Bahia

Tienda de Dpto. B Persona Part. Boutique Espec.

B No Usan
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6.2.3 PLAN DE VENTAS

PLAN COMERCIALIZACION

El programa de éxito serd nuestro plan comercial el cual guiara a cientos de
miles de empresarios hacia un mejor estilo de vida.

En..... estamos orgullosos de ser diferentes. Este manual ha sido disefiado para
mostrar lo que somos, una empresa entretenida, emocionante, rentable.

Nuestra ambicién: es "Una vez que has probado.........., te quedaras con nosotros”

La forma que los Empresarios Triplican sus posibilidades de tener éxito con
nosotros.

En.......... Tienes 3 alternativas para ganar:

Comprar:  Ahorra 20% en tus compras personales

Ejemplo

Tu deseas comprar un producto cuyo PVP es $ 4.63

Lo compras a precio de empresario a nuestra compafiiaa $ 3.86
Ahorras el 20 % es decir $ 0.77

Vender: Gana 20% sobre sus ventas personales.

Ejemplo

Imagina que tienes 10 amigas que compran 3 productos cuyo precio es $
4.63

Tus Ventas 10 amigas x 3 productos x $ 4.63 = $138.9
Tu lo compras a nuestra Cia., a $ 3.86 c¢/u x 10 amigas x 3 prod. = $ 115.8

Tu utilidad inmediata $ 138.9 - $ 1158 = $ 23.1 (20 %)
Si consigues que esa persona comercialice nuestros productos (Patrocinar)
ganas un incentivo monetario de 3 % de $ 115.8 = $ 3.47

Ganancia total $231+$347=$ 2657
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Patrocinar:  Gana hasta 5% del volumen de compra de tu grupo.

EXITO DEL PLAN COMERCIAL
Las 4 razones fundamentales
1.- Una empresa visionaria

e Tiene claro sus objetivo, ser la mejor empresa a nivel nacional de
venta directa de Lenceria, lo que nos da estabilidad y una perspectiva a largo
plazo.

.............. Simboliza el espiritu de la libre empresa e iniciativa individual.

2.- Excelentes Productos

.................. ofrece lenceria de reconocido prestigio, con la mejor calidad a un
precio muy competitivo.

3.- Efectivo metodo de venta

La industria de la venta directa ha crecido rdpidamente en todo el mundo por
que ha creado un vinculo directo entre fabricante y consumidor. Esto ha
implicado un cambio en el proceso de venta, haciéndolo mds conveniente: Se te
ofrecen excelentes productos, precios mds competitivos y con un servicio
personalizado.

La venta directa es una profesién y método de distribucién del futuro. No solo
ahorras los enormes gastos generados por los intermediarios dinero que se
utiliza para desarrollar mejores productos y obtener mejores precios, si no
ademds puedes brindar un mejor servicio al cliente a través de Empresarios
altamente calificados.
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4.- Dinamica oportunidad de ingresos

La oportunidad de negocio de............. Ofrece ingresos ilimitados y la posibilidad
de desarrollar una carrera a través de nuestro plan comercial, con metas
claramente definidas que te dardn seguridad econdmica y desarrollo personal.
Promovemos un ambiente entretenido donde se reconocen y recompensan los
logros.

Siendo empresario ti dards un mejor servicio por que:
1.- Eres emprendedor

2.-Conoces a tu cliente

3.-Conoces el producto

4.- Conoces a la empresa

OFRECEMOS A NUESTROS EMPRESARIOS
1.- Catdlogo de los productos

2.- No hay necesidad de inversion de capital
3.- Tu propio negocio

4.- No hay territorios

5.- Ingreso inmediato

6.- Venta repetitiva

7.- Comodidad

8.- Capacitacion

Al incorporarse como empresario tendrds el privilegio de comprar
directamente a precios de mayoristas.

El primer paso légico es comprar productos para uso personal. La principal
razén para adquirirlos y usarlos no es el ahorro, si no el conocimiento y
confianza que tendrds de los productos. Podrds decir "Yo se que es bueno"
cuando le vendas a un cliente.

Todos los ingresos en........... estdn directamente relacionados a la venta de
productos realizados por tiy por tu grupo. Al ser empresario ahorraras un 20%
en la compra de productos, que corresponde a la diferencia entre el precio del
cliente y el del empresario. Es lo que llamamos Utilidad inmediata.
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7 PASOS A SEGUIR PARA UNA VENTA EXITOSA

1.- Confecciona una lista de las personas que conozcas.

2.- Aprende lo que mas puedas acerca del producto

3.- Contacta a las personas de tu lista

4.- Reunete con tus clientes y maestrales el catalogo

5.-Lleva siempre el catalogo contigo

6.- Toma el pedido de tus clientes y fija la fecha de pago al momento de la
entrega.

7.- Preglntale a tus clientes siempre por otras personas que podrian estar
interesadas.

Mientras mas ventas realice tu grupo de empresarios, mayor serd la ganancia
que obtengas por cada producto que vendas.

Ganancias por Patrocinar

Patrocinar:

Es simplemente invitar a otras personas a hacer lo que tu ya has estado
haciendo. Debes capacitar a estos nuevos Empresarios para que sigan tu
ejemplo, asi ganaras un ingreso adicional sobre las ventas que ellos realicen

Incentivo Monetario por patrocinar:

El incentivo monetario (IM) es el monto en dinero que se generara
mensualmente de acuerdo al total de ventas realizado por tu grupo de
empresarios.

El incentivo Monetario es pagado directamente a cada empresario durante el
mes siguiente al que fue generado.

Ver Anexo # 5
Costos, Ventas, Proyeccion de Ventas
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6.4 RECURSOS HUMANOS
6.4.1  Descripcion de Funciones

Gerente General

Responsable principal de la planeacidn, implementacidon, control y delegacion de
politicas, procedimientos, valores y ob jetivos de la empresa.

Encargado de cumplimiento de las politicas, procedimientos, valores, de parte

del personal de la empresa

También su responsabilidad manejo y control de las finanzas de la empresa.

Jefe Comercial

Responsable de la elaboracién de las estrategias de marketing y establecer los
objetivos de la empresa por el departamento de ventas
Establecer sistemas de control tanto del drea de marketing como de ventas

Seleccidn, implementacidn des sistema de comercializacién y capacitacién del

personal de ventas

Secretaria recepcionista
Comunicaciones en general
Mensajero

Limpieza de oficina
Transacciones bancarias

Pago de servicios bdsicos

Llevar correspondencia en general

Vendedores

Cumplimiento de los objetivos de la empresa

Autores: Tecn. José Gonzdlez Del Pozo
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6.4.2 Perfiles

Para Gerente General - Jefe de comercializacion

Edad minima 30 afos
Profesionales Marketing o Ing. Comercial
Experiencia Minima 2 afios en cargos similares
Caracteristicas Personales Poractivos
Capacidad de trabajar bajo presidn
Buena relacién interpersonal
Honradez Comprobada
Secretaria recepcionista Con titulo de secretaria
Experiencia minima de 1 afio
Mensajero Con certificado de honradez
Experiencia minima 1 afio
Vendedores Experiencia minima 1 afio
Proactivo
Capacidad de trabajar bajo presién
Buena relacion interpersonal
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6.4.3 Programa de Remuneracion

Gerente General Bdsico $ 1000.00

Jefe Comercial Bdsico $ 800.00
Variable 1% por cumplimiento de los objetivos de
ventas

Asistente Comercial Bdsico $ 250.00
Variable 1% por cumplimiento de los objetivos de

ventas
Secret. Recepc. Bdsico $ 150.00
Mensajero Bdsico $ 125.00

Vendedores
Tienes 3 alternativas para ganar:

Comprar:  Ahorra 20% en tus compras personales

Ejemplo

Tu deseas comprar un producto cuyo PVP es $ 4.63

Lo compras a precio de empresario a huestra compafiiaa $ 3.86
Ahorras el 20 % es decir $ 0.77

Vender: Gana 20% sobre sus ventas personales.

Ejemplo

Imagina que tienes 10 amigas que compran 3 productos cuyo precio es $
4.63

Tus Ventas 10 amigas x 3 productos x $ 463 = $ 1389
Tu lo compras a nuestra Cia., a $ 3.86 c/u x 10 amigas x 3 prod. = $ 115.8

Tu utilidad inmediata $ 138.9 - $ 1158 = $ 23.1 (20 %)

Si consigues que esa persona comercialice nuestros productos (Patrocinar)
ganas un incentivo monetariode 3 % de $ 1158 = $ 3.47

Ganancia total $231+$347=% 2657

Patrocinar:  Gana hasta 5% del volumen de compra de tu grupo.
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6.4.4 Programa de Evaluacion

Se realizaran evaluaciones cada 3 meses, basada mas que nada en el
cumplimiento de

Politicas
Procedimientos
Objetivos

6.5 ABASTECIMIENTO DE PRODUCTOS
6.5.1 Programa de Abastecimientos

El leadtime de las importaciones es entre 10 y 15 dias
Los términos de negociacion son FOB

La unidad de compra es por docenas

Las partidas arancelarias son 6104.62.00 y 6104.63.00
No paga derechos arancelarios

Paga IVA

Hay que realizar los siguientes tramites de importacién

Sacar DUI

Solicitar una inspeccion preembarque

Las mercaderias deben tener certificado de origen

Y para nacionalizar las mercaderias se debe presentar el certificado de
inspeccion de una verificadora

Incluyendo el pedido del Inventario Inicial se procederd hacer 6 pedido

Ver Anexo # 5
Costos
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FACTORES CLAVES DEL EXITO

Estructuracion del Sistema de Comercializacion Multinivel

Mientras mas rdpido este estructurado e implementado el sistema de
comercializacién multinivel, mas rdpido se conseguirdn los ob jetivos deseados

Estrategia Comercial del Negocio

Productos de calidad, a precio intermedio y entregado a domicilio '

Enfoque de la Calidad del Servicio al Cliente

Para esto se requiere un eficiente manejo de la base de datos
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7. CONCLUSIONES

Después de todo este andlisis determinamos que si es un negocio factible, por
que existen 4 segmentos de mercados con hdbitos y deseos de comprar de
productos que cubren las caracteristicas de los nuestros en cuanto a calidad y
precios.

Por medio de un sistema de comercializacion correctamente motivado
capacitado constantemente y que esta comprobado por la comercializacién de
cosméticos y productos naturales.

Por la capacidad de los integrantes de este grupo para desarrollar e
implementar las estrategias para desarrollar el mercado de referencia

seleccionado y lograr el posicionamiento de nuestra marca (Caricia Intima).

Rentable como lo podrdn comprobar con las proyecciones financieras
presentadas en el capitulo 6.3 Financiero.

Ver Anexo # 5
8. RECOMENDACIONES
» Constituir la compaiiia
» Conseguir préstamo
» Importar el producto
» Implementar el sistema de comercializacion
> Contratar a los vendedores de acuerdo al perfil

» Analizar los resultados después de un afio
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9. ANEXOs

10. BIBLIOGRAFIA Y APUNTES UTILIZADA

LIBROS

Direccién de Mercadotecnia
Andlisis, planeacién y control

Marketing Estratégico
Rivalidad de la Competencia
Benchmarking

Marketing 1 x 1

Mi socio el cliente

Ley de Compafiias

Arancel de importaciones del Ecuador

APUNTES DE CLASES

Gerencia de Mercado
Marketing Financiero
Benchmarking
Investigacién de Mercados
Gerencia de Productos
Marketing Estratégico
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Philip Kotler
Michael Porter
Lambim

Michael Spendalini
James Gilmore

Ec. Servio Correa
Slper de compafiias

Pudeleco

Ing. Jaime Aguirre
Ing. Rubén Estrella
Ing. Bolivar Pastor
Ec. Servio Correa
Ing. Belgica Acosta
Ing. Rita Pimentel
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Anexo # 1

Sustento de la oportunidad de negocio

Poblacion del Ecuador
Poblacion de Guayaquil
Grupo de edad (18 y 40)

Hombres
Mujeres

NSE
Alto / Alto
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico
Medio / Bajo

NSE
Alto / Alto
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico
Medio / Bajo

NSE
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico

NSE
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico

49%
51%

Supuesto de
Compra
10
10
10
10
10
10

Porcentaje

1%

5%

2%
10%
10%
10%

Hombres
31.268
12.507
62.535
62.535

Habitantes

12.762
63.812
25525
127.623
127.623
127.623

Mujeres
32.544
13.018
65.088
65.088

Tesis

"Comercializacion de Ropa Interior Importada”

12.156.608 Habitantes
2.039.789 Habitantes
1.276.231 Habitantes

625.353 Habitantes
650.878 Habitantes

Ropa Interior de Calidad

Compran
Marca Extranjera

Supuesto de
Compra
6

4
4
2

Prendas a comprar por

Hombres
Calzoncillos
187.606
50.028
250.141
125.071

Calzones
195.263
52.070
260.351
130.176

Mujeres

Sostenes
195.263
52.070
260.351
130.176

10

O N A DO

Marcas Local

oo o~ 08 M O

10

Supuesto de
Compra
10
6

(@ N\ I S Y

Por Prenda

382.869
102.098
510.492
255.246

Prendas a comprar por

Hombres
187.606
50.028
250.141
125.071

Mujeres
195.263
52.070
260.351
130.176

Participac.ler. Afio (5%)

Hombres
9.380
2.501
12.507
6.254

30.642

Mujeres
19.526
5.207
26.035
13.018

63.786




Anexo # ¢

Encuesta
1.- Utiliza usted ropa interior
2.- Sisurespuesta es si, podria indicarnos la frecuencia de uso

3.- Compra usted misma (o) su ropa interior

4.- Con que frecuencia compra su ropa interior

Especifique Ocasién especial

Si tiene otra frecuencia, indiquela

5,- Cuantas prendas compra, indique

6.- Cuantas prendas es su ideal de compra

7.- Que influye en su decisién de compra

En orden de importancia ( de 1 a 4), siendo 1 el mas importante

y 4 el menos importante, marque el # respectivo en la casilla

Otros Especifique:

8.- Le haregalado ropa interior

9.- Sisurespuesta es si, podria indicarnos si fue

Puede escoger varias opciones

10.- Que tipo de material prefiere en su ropa interior

11.- Que colores prefiere en su ropa interior reespecifiquelos

"Comercializacion de ropa interior importada"

Si

1 diario

1 vez al afio

Cada 6 meses

Mas de 1 diario

No

Todos los meses

Ocasién Espec.

Marca Material
Color Precio
Si No
Padres Hermano (a)
Amigo (a) Novio (a)
Esposo (a) Otros (as)
Algodén Lycra
Organza Tela de encaje
Nylon Seda




Anexo # 2
Encuesta

12.- Que tonos prefiere

13.- Que espera que le brinde su ropa interior

En orden de importancia ( de 1 a 4), siendo 1 el mas importante

y 4 el menos importante, marque el # respectivo en la casilla

Otros Especifique:

14.- En que locales prefiere comprar su ropa interior

En orden de importancia

15.- Que modelos de ropa interior prefiere (Mujeres)

Tesis
“Comercializacion de ropa interior importada"

En orden de importancia ( de 1 a 4), siendo 1 el mas importante

y 4 el menos importante, marque el # respectivo en la casilla

16.- Que modelos de ropa interior prefiere (Hombres)

Fuertes Pasteles
Comodidad Frescura
Sensualidad Estar a la moda

a)

b)

9]
Normal Bikini
Tanga Hilo Dental
Béxer Cachetero

Normal D Bikini D

En orden de importancia ( de 1 a 4), siendo 1 el mas importante

y 4 el menos importante, marque el # respectivo en la casilla

Tipo Short D Béxer D

17.- Compra ropa interior nacional

18.- Sisu respuesta es no, indique el por que

en orden de importancia

19.- Podria indicarnos sus marcas preferidas

en orden de importancia del 1 al 5
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Anexo # 4

NSE
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico

NSE
Alto Tipico
Alto / Bajo
Medio / Alto
Medio Tipico

Total Prendas
5%

MERCADO POTENCIAL Y MERCADO POTENCIAL CALIFICADO

Supuesto de

Hombres Mujeres Compra
31.268 32.544 6
12.507 13.018 4
62.535 65.088 4
62.535 65.088 2

168.845 175.737

Prendas a comprar por

Hombres Mujeres
Calzoncillos Calzones Sostenes
187.606 195.263 195.263
50.028 52.070 52.070
250.141 260.351 260.351
125.071 130.176 130.176
612.846 637.860 637.860
1.888.566

94 .428

Prendas a comprar por

Hombres
187.606
50.028
250.141
125.071

612.846

Mujeres
195.263
52.070
260.351
130.176

637.860

Participac.ler. Afio (5%)

Hombres
9.380
2.501

12.507
6.254

30.642
94 .428

Mujeres
19.526
5.207
26.035
13.018

63.786




Anexo # 9

ITEMS Material

Calzones

Normal Algodén
Seda
Lycra

Tanga Algodédn
Seda
Lycra

Bikini Algodadn
Seda
Lycra

Hilo Dental Algoddn
Seda
Lycra

Sostenes

Normal Algoddn
Seda
Lycra

Rellenador Algoddn
Seda
Lycra

Reductor Algoddn
Seda
Lycra

Straples Algodén

Seda
Lycra

Calzoncillos

©“r & A “+r & ©“r &

©+r &

©“r A & ©“r & “r &

“r A A

Unitario
Costo FOB

1,90
5,50
3,40

1,90
5,50
3,40

1,90
5,50
3,40

1,90
5,50
3,40

6,50
8,40
7,90

8,00
9,90
9,40

6,50
8,40
7,90

5,25
7,15
6,65

COSTOS

PVN
Unitario Unitario

Costo Import. M. Utilidad

40%

1,10 60%
$ 2,09 $ 3,34
$ 6,05 $ 9,68
$ 3,74 $ 5,98
$ 2,09 $ 3,34
$ 6,05 $ 9,68
$ 3,74 $ 5,98
$ 2,09 $ 3,34
$ 6,05 $ 9,68
$ 3,74 $ 5,98
$ 2,09 $ 3,34
$ 6,05 $ 9,68
$ 3,74 $ 5,98
$ 7,15 $ 11,44
$ 9,24 $ 14,78
$ 8,69 $ 1390
$ 8,80 $ 14,08
$ 10,89 $ 1742
$ 10,34 $ 1654
$ 7,15 $ 1144
$ 9,24 $ 1478
$ 8,69 $ 1390
$ 5,78 $ 9,24
$ 7,87 $ 1258
$ 7,32 $ 11,70

20%
Sugerido
Unitario

PVP

4,01
11,62
7,18

4,01
11,62
7,18

©+r & N ©r A

4,01
11,62
7,18

©“r &

4,01
11,62
7,18

©+r &

13,73
17,74
16,68

“+ A

16,90
20,91
19,85

©“r &

13,73
17,74
16,68

©“r &

11,09
15,10
14,04

©“r A N




Anexo # 5

Normal

Bikini

Tipo short

Boxer

Algodédn
Seda

Algodédn

Algoddn
Seda

Algoddn

“r

©+r &

3,50
5,50

3,50

4,50
6,20

5,50

COSTOS

“r

- &

3,85
6,05

3,85

4,95
6,82

6,05

“ &

“r

5,39
8,47

5,39

6,93
9,55

8,47

©“r

& &

6,47
10,16

6,47

8,32
11,46

10,16




Anexo # 5

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Material
Algoddn

1.421
1.335
775
775

Material
Seda

631
593
344
344

Material
Lycra

789
742
431
431

©+r & A A

“+H & & A

Unitario

COMPRAS

Calzones

Talla Pequeia

Unitario

Costo FOB Costo Import.

1,90
1,90
1,90
1,90

Unitario
Costo FOB

Unitario
Costo FOB

3,40
3,40
3,40
3,40

11
11
11
11

Unitario

Costo Import.

11
11
11
11

Unitario

Costo Import.

1,1
1,1
1,1
1,1

Total

$ 2.969,57
$ 2.789,60
$ 1.619,77
$ 1.619,77
$ 8.998,70
$ 3.820,50
$ 3.588,96
$ 2.083,91
$ 2.083,91
$ 11.577,28
$ 2.952,21
$ 2.773,28
$ 1.610,29
$ 1.610,29
$ 8.946,08




Anexo # 5

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Modelos

Normal
Bikini
Tanga

Hilo Dental

Material

Algodén

1.894
1.780
1.033
1.033

Material
Seda

842
791
459
459

Material
Lycra

1.052
989
574
574

©+Hr A A A ©+ A A

4 A A A

COMPRAS

Calzones

Talla Mediana

Unitario

Unitario

Costo FOB Costo Import.

1,90
1,90
1,90
1,90

Unitario
Costo FOB

5,50
5,50
5,50
5,50

Unitario
Costo FOB

3,40
3,40
3,40
3,40

11
11
11
11

Unitario

Costo Import.

1,1
11
11
11

Unitario

Costo Import.

11
1,1
11
11

Total

A A A

©+r A A A

A A A

3.959,33
3.719,37
2.159,63
2.159,63

11.997,96

5.093.87
4.785,15
2.778 47
2.778,47

15.435,97

3.936,17
3.697,62
2.147,00
2.147,00

11.927,80




Anexo # 5

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

COMPRAS

Sostenes

Talla Pequeiia

Material Unitario Unitario

Algodon Costo FOB Costo Import.
1421 $ 6,50 11
1335 $ 8,00 14
775 $ 6,50 11
775 $ 5,20 11

Material Unitario Unitario

Seda Costo FOB Costo Import.

631 $ 8,40 11
593 $ 9,90 11
344 $ 8,40 11
344 $ 7,15 11
Material Unitario Unitario
Lycra Costo FOB  Costo Import.
789 $ 7,90 11
742 % 9,40 11
431 $ 7.90 1,1
431 $ 6,65 11

A A A

A A A

10.159,06
11.745,68

5.541,31
4.433,05

31.879,09

5.834,95
6.460,12
3.182,70
2.709,08

18.186,85

6.859,54
7.667,32
3.74157
3.149,55

21.417,97




Anexo # 5

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

Modelos

Normal
Rellenador
Reductor
Straple

COMPRAS
Sostenes

Talla Mediana

Material Unitario Unitario
Algodon Costo FOB Costo Import.
1.894 $ 6,50 11
1.780 $ 8,00 11
1.033 $ 6,50 11
1.033 $ 5,25 11

Material Unitario Unitario
Seda Costo FOB Costo Import.
842 $ 8,40 11
791 $ 9,90 11
459 $ 8,40 1,1
459 $ 7.15 11

Material Unitario Unitario
Lycra Costo FOB Costo Import.
1.052 $ 7,90 11
989 $ 9,40 11
574 $ 7.90 11
574 $ 6,65 11

Total

©H & A A

©H & A A

S A A

i

13.545,06
15.660,49
7.388,22
5967 41

42.561,18

7.779,73
8.613,27
4.243,49
3.612,02

24.248,51

9.145,81
10.222,82
4.988,62
4.199,29

28.556,54




Anexo # 5

Modelos

Normal
Boxer
Tipo Short
Bikini

Modelos

Normal
Boxer
Tipo Short
Bikini

Modelos

Normal
Boxer
Tipo Short
Bikini

Material
Algodon

1972
1.852

956
1.195

Material
Seda

1.062
0
515
0

Material
Lycra

O O O O

Unitario

COMPRAS

Calzoncillos

Talla Pequeiia

Unitario

Costo FOB Costo Import.

$ 3,50
$ 5,50
$ 450
$ 3,50
Unitario

1,10
1,10
1,10
1,10

Unitario

Costo FOB Costo Import.

$ 5,60

$ -

$ 6,20

$ -
Unitario

1,10
1,10
1,10
1,10

Unitario

Costo FOB Costo Import.

A A A A
\

1,10
1,10
1,10
1,10

©+H A A A

4

7.591,81
11.206,96
473256

4.601,10

28.132,42

6.423,84

3.510,99

9.934,83




Anexo # 5

Modelos

Normal
Boxer

Tipo Short
Bikini

Modelos

Normal
Boxer
Tipo Short
Bikini

Modelos

Normal
Boxer
Tipo Short
Bikini

COMPRAS

Calzoncillos

Talla Mediana

Material Unitario Unitario
Algodén Costo FOB Costo Import.

2.629 $ 3,50 1,10

2470 $ 5,50 1,10

1.275 $ 450 1,10

1593 $ 3,50 1,10
Material Unitario Unitario

Seda Costo FOB Costo Import.

1416 $ 5,50 1,10

0% - 1,10

686 $ 6,20 1,10

0 $ - 1,10
Material Unitario Unitario

Lycra Costo FOB Costo Import.

0% . 1,10
0% - 1,10
0 $ s 1,10
0% " 1,10

Total

©“r & A A

s

“+r A A

+

& A A

hid

10.122,14
14.942,20
6.309,90
6.134,63

37.508,87

8.564,89

4.681,19

13.246,08




Anexo # 5 VENTAS
MUJERES
CALZONES
Prendas Pequeiias 9568
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Bikini Tanga H. Dental
3157 2.966 1.722 1722
Material
Algodon  45% 1421 1.335 775 775
Lycra 25% 789 742 431 431
Seda 20% 631 593 344 344
Otro 10% 316 297 172 172
Ventas Anuales Talla Pequeiia
Normal Bikini Tanga H. Dental
Algoddn $ 475132 $ 446336 $ 259163 $ 259163
Lycra $ 472353 $ 443726 $ 257647 $ 257647
Seda $ 611280 $ 574233 $ 333426 $ 3.33426
$ 1558765 $ 1464294 $ 850235 $ 850235
T.V.T.P. $ 47.235,30
Prendas Medianas 12757
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Bikini Tanga H. Dental
4210 3.955 2.296 2.296
Material
Algodén  45% 1.894 1.780 1.033 1.033
Lycra 25% 1.052 989 574 574
Seda 20% 842 791 459 459
Otro 10% 421 395 230 230
Ventas Anuales Talla Mediana
Normal Bikini Tanga H. Dental
Algodédn $ 6.33492 $ 595099 $ 345541 $ 3.45541
Lycra $ 629788 $ 591619 $ 343520 $ 4.122,25
Seda $ 8150,19 $ 765624 $ 444556 $ 5.334,67
$ 2078299 $ 1952341 $ 11.336,18 $ 12912,33
T.V.T. M. $ 64.554,91




Anexo # 5 VENTAS
MUJERES
CALZONES
Prendas Grandes 9568
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Bikini Tanga H. Dental
3.157 2.966 1.722 1.722
Material
Algododn 45% 1421 1.335 775 775
Lycra 25% 789 742 431 431
Seda 20% 631 593 344 344
Otro 10% 316 297 172 172
Ventas Anuales Talla Grande
Normal Bikini Tanga H. Dental
Algodén $ 475132 $ 446336 $ 259163 $ 259163
Lycra $ 472353 $ 443726 $ 257647 $ 257647
Seda $ 611280 $ 574233 $ 333426 $ 3.334,26
$ 1558765 $ 1464294 $ 850235 $ 8.502,35
T.V.T. 6. $ 47.235,30
CALZONES
Ventas Anuales Talla Pequefia $ 47.235,30
Ventas Anuales Talla Mediana $ 64.554,91
Ventas Anuales Talla Grande $ 47.235,30
Total $ 159.025,52




Anexo # 5 VENTAS

MUJERES
SOSTENES
Prendas Pequeiias 9568
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Rellenador Reductor Straple
3.157 2.966 1.722 1722
Material
Algodén  45% 1421 1.335 775 775
Lycra 25% 789 742 431 431
Seda 20% 631 593 344 344
Otro 10% 316 297 172 172
Ventas Anuales Talla Pequefia
Normal Rellenador Reductor Straple
Algodon $ 1625450 $ 18.793,08 $ 886609 $ 7.161,07
Lycra $ 1097526 $ 1226771 $ 598651 $ 5.039.27
Seda $ 933592 $ 1033620 $ 509232 $ 4.33453
$ 3656568 $ 4139699 $ 1994492 $ 16.534,88
T.V.T.P. $ 114442 .47
Prendas Medianas 12757
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Rellenador Reductor Straple
4210 3.955 2.296 2.296
Material
Algodon  45% 1.894 1.780 1.033 1.033
Lycra 25% 1.052 989 574 574
Seda 20% 842 791 459 459
Otro 10% 421 395 230 230
Ventas Anuales Talla Mediana
Normal Rellenador Reductor Straple
Algodén $ 2167210 $ 25.056,79 $ 1182115 $ 9.547,.85
Lycra $ 1463330 $ 1635652 $ 798180 $ 6.718,86
Seda $ 1244757 $ 1378123 $ 678958 $ 5.779,23
$ 4875297 $ 55.19454 $ 2659253 $ 22.04593
T.V.T. M. $ 152.585,97




Anexo # b VENTAS
| MUJERES
|
SOSTENES
Prendas Grandes 9568
TALLA 33% 31% 18% 18%
Modelos Normal Rellenador Reductor Straple
3.157 2.966 1.722 1.722
Material
Algodén  45% 1421 1.335 775 775
Lycra 25% 789 742 431 431
Seda 20% 631 593 344 344
Otro 10% 316 297 172 172
Ventas Anuales Talla Grande
Normal Rellenador Reductor Straple
Algodén $ 1625450 $ 1879308 $ 886609 $ 7.161,07
Lycra $ 1097526 $ 1226771 $ 598651 $ 5.039,27
Seda $ 933592 $ 1033620 $ 509232 $ 4.33453
$ 3656568 $ 4139699 $ 1994492 $ 16.534,88
T.V.T. 6. 114 442,47
SOSTENES
Ventas Anuales Talla Pequeiia 114 .442 47
Ventas Anuales Talla Mediana 152.585,97
Ventas Anuales Talla Grande 114 .442 47

Total

381.470,90




Anexo # b5 VENTAS

HOMBRES
CALZONCILLOS
Prendas Pequefias 9193
TALLA 33% 31% 16% 20%
Modelos Normal Boxer Tipo Short Bikini
3.034 2.850 1471 1.839
Material
Algodén  65% 1.972 1.852 956 1.195
Seda 35% 1.062 997 515 644
Ventas Anuales Talla Pequefia
Normal Boxer Tipo Short Bikini
Algodén $ 1062853 $ 1568974 $ 662558 $ 6.44154
Seda $ 899337 $ - $ 491539 $ -
$ 1962191 $ 15.689,74 $ 1154097 $ 6.44154
T.V.T.P. 53.294,15
Prendas Medianas 12257
TALLA 33% 31% 16% 20%
Modelos Normal Boxer Tipo Short Bikini
4,045 3.800 1.961 2451
Material
Algodén  65% 2.629 2.470 1.275 1593
Seda 35% 1416 1.330 686 858
Ventas Anuales Talla Mediana
Normal Boxer Tipo Short Bikini
Algodén $ 1417099 $ 2091908 $ 883387 $ 858848
Seda $ 1199084 $ - $ 655367 $ -
$ 2616183 $ 2091908 $ 1538754 $ 858848
T.V.T. M. 71.056,93




Anexo # 5 VENTAS

| HOMBRES
CALZONCILLOS
Prendas Grandes 9193
TALLA 33% 31% 16% 20%
Modelos Normal Boxer Tipo Short Bikini
3.034 2.850 1471 1.839
Material
Algodén 65% 1972 1.852 956 1.195
Seda 35% 1.062 997 515 644
Ventas Anuales Talla Grande
Normal Boxer Tipo Short Bikini
Algodén $ 1062853 $ 1568974 $ 662558 $ 6.44154
Seda $ 899337 $ - $ 491539 $ -
$ 1962191 $ 1568974 $ 1154097 $ 6.44154
T.V.T.G. 53.294,15
CALZONCILLOS
Ventas Anuales Talla Pequeiia 53.294,15
Ventas Anuales Talla Mediana 71.056,93
Ventas Anuales Talla Grande 53.294,15
Total 177.645 .22




