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RESUMEN

El proyecto de emprendimiento presentd una propuesta para la creacion de "Nasty
Flow", un taller de confeccion de ropa urbana en Manta, Ecuador, dirigido a jévenes de 15 a 35
afios. El objetivo principal consistid en ofrecer prendas personalizadas y de alta calidad,
alineadas con la moda urbana y la cultura local, promoviendo la sostenibilidad y la identidad
cultural. Se emplearon métodos de investigacion de mercado, entre ellos encuestas realizadas a
384 potenciales clientes, para identificar preferencias y tendencias en el sector de la moda
urbana. Los resultados de las encuestas revelaron un fuerte interés por productos locales,
sostenibles y disefiados con exclusividad. Con una capacidad inicial de produccion de 2000
unidades anuales, enfocada principalmente en camisetas y sudaderas, “Nasty Flow” se proyecto
como un actor clave en el sector de la moda. Ademas, se plantearon estrategias de marketing
innovadoras, como colaboraciones con artistas locales, eventos privados y ediciones limitadas,
para conectar emocionalmente con su publico objetivo y fortalecer su identidad como marca de
referencia. Este proyecto analizé cémo un enfoque estratégico en disefio, personalizacion y
practicas sostenibles no solo satisface las expectativas del consumidor joven, sino que ademas
aspir6 a revolucionar la moda urbana en Manta, Ecuador, mediante propuestas auténticas y

contemporaneas.

Palabras clave: Moda, Sostenibilidad, Personalizacion, Jovenes.

12



INTRODUCCION

1. Determinacion de la necesidad

1.1. Justificacion tedrica

La industria textil es clave no solo por su impacto econdmico global, sino también por
su capacidad para generar empleo, impulsar el desarrollo local y promover el bienestar social.
Segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE, 2024), este sector ha
demostrado ser resiliente y se ha adaptado a las tendencias sociales y culturales, impulsando la
innovacion y satisfaciendo las necesidades cambiantes de los consumidores. Segtn el Instituto
Nacional de Estadistica y Censos (INEC, 2022), la industria manufacturera, que incluye la
textil, representd el 12% del empleo formal en 2022. En 2023, el empleo en el sector textil
crecio un 0.7%, contribuyendo significativamente al empleo manufacturero del pais.

En Manta, la industria textil y la moda han mostrado un crecimiento considerable,
impulsado por el interés creciente de los consumidores locales por productos que no solo sean
modernos, sino que también representen autenticidad, estilo personal y compromiso con la
sostenibilidad. Segun la Cdmara de Comercio de Manta (Camara de Comercio de Manta, 2024),
el sector textil ha experimentado una notable expansion en los Ultimos anos, impulsada por la
creciente demanda de la moda urbana y prendas personalizadas. Con la creciente preferencia
por marcas locales y la personalizaciéon, 'Nasty Flow' se posiciona como una marca que puede
satisfacer estas nuevas demandas del mercado mantense.

A nivel global, el mercado de la moda alcanzo6 un valor de USD 2,5 billones en 2022,
creciendo un 5,2% anual (Statista, 2023).Factores como el aumento poblacional, la expansion
de la clase media y la demanda de ropa casual y deportiva, incluida la moda urbana, impulsan
este crecimiento. Dentro de este mercado, la moda urbana ha cobrado relevancia, destacandose
por su autenticidad, sostenibilidad y alineacién con la identidad del consumidor, lo que
beneficia a emprendimientos que ofrecen productos diferenciados y de alta calidad (Vogue
Bussiness, 2023).

Un aspecto clave en la evolucion de la moda urbana en Ecuador es su relacion con la
musica, particularmente con el dancehall, un género que ha ganado gran popularidad en los
ultimos afos. En la provincia de Esmeraldas, cuna de artistas destacados como Jombriel y DJ
Lalo, este género se ha convertido en un fendémeno cultural que trasciende fronteras. Segun
Spotify Charts (Spotify Charts, 2024), artistas ecuatorianos de dancehall han logrado posicionar

sencillos en rankings internacionales, lo que demuestra su creciente influencia. Jombriel, con
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mas de 1,7 millones de oyentes mensuales, y DJ Lalo, con mas de 1,1 millones, son ejemplos
claros del impacto del género en el pais y en la region.

Jombriel, con su single “Parte y Choke” (junto a Alex Crack y el productor Jotta the
Beatmaker), alcanzo el primer lugar en los charts de varios paises de Latinoamérica en
diciembre de 2024, con mas de 1,73 millones de oyentes mensuales en Spotify (Spotify, 2024).
Este éxito refleja la consolidacion de artistas establecidos en la escena urbana. Por su parte, DJ
Lalo, con su tema “Robando”, también alcanzo posiciones destacadas en Spotify y se convirtio
en tendencia global en TikTok, apoyado por influencers reconocidos. Su canal cuenta con mas
de 1,18 millones de oyentes mensuales. La figura de los productores, como Jotta the Beatmaker,
ha sido clave en el crecimiento del género urbano, ya que su sonido unico ha catapultado su
éxito, convirtiéndolo en el productor mas cotizado del pais, con el que muchos artistas aspiran
a colaborar

Este es el punto clave donde "Nasty Flow" puede aprovechar una gran oportunidad de
negocio. Al reconocer la conexion entre la moda urbana y la musica, la marca puede
posicionarse estratégicamente al colaborar con artistas emergentes que buscan ropa que refleje
su identidad cultural y personal. Segiin (Redbull, 2024), la moda ha pasado a ser una forma de
expresion personal para los musicos, como lo demuestra el creciente numero de colaboraciones
entre artistas y marcas, desde Rosalia con Pull & Bear hasta Pharrell Williams con Louis
Vuitton. De este modo, "Nasty Flow" puede crear una imagen auténtica y culturalmente
relevante, consolidandose como una marca deseada por el publico joven que busca expresar sus
valores y estilo a través de la moda

Por otro lado, los consumidores ecuatorianos, especialmente los jovenes, estan cada vez
mas preocupados por el impacto ambiental de sus compras. Segiin el Ministerio del Ambiente
de Ecuador (Ecuador, 2022), el pais ha intensificado sus esfuerzos para promover practicas
sostenibles en sectores clave, incluida la industria textil. En ciudades costeras como Manta, la
sostenibilidad se ha convertido en un factor decisivo para muchos consumidores, quienes
prefieren marcas responsables que utilicen materiales reciclables y procesos éticos.

La produccion local y sostenible representa una ventaja competitiva, ya que no solo
minimiza el impacto ambiental al reducir las emisiones asociadas con el transporte, sino que
también apoya la economia local utilizando materiales de proveedores nacionales. Esta
tendencia estd siendo cada vez mas valorada por los consumidores, especialmente los mas

jovenes, lo que refuerza la posicion de "Nasty Flow" como una marca ética y consciente.
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1.2. Justificacion practica

Manta, una ciudad en constante crecimiento, cuenta con una poblacion de 271,145
personas (INEC, 2022) y una economia sélida que se centra en actividades industriales y
comerciales, las cuales contribuyen entre el 32% y el 35% de la economia provincial y
aproximadamente el 2% de la economia nacional (Manta, 2021). Esta solidez econdmica crea
un entorno propicio para nuevos emprendimientos y un mercado potencial para la moda urbana,
especialmente considerando la alta proporcion de jovenes y adultos jovenes interesados en la
moda y en expresar su identidad cultural a través de la vestimenta.

Dado el interés por el estilo de vida urbano, comodo y actual, en la ciudad de Manta, la
moda urbana representa una oportunidad de negocio. Sin embargo, el mercado local esta
dominado por grandes marcas internacionales que ofrecen productos genéricos y en muchos
casos, no se adaptan a las preferencias especificas de los consumidores (Escobar, 2018)

Este vacio en el mercado local representa una oportunidad crucial para "Nasty Flow".
El taller de confeccioén puede posicionarse como una marca auténtica que entienda y represente
la cultura local, incorporando elementos del arte y la musica urbana en sus disefios. Este
enfoque permitiria a "Nasty Flow" ofrecer prendas tnicas, diferenciadas y alineadas con las
tendencias globales de la moda urbana, pero también adaptadas a las particularidades y valores
de los consumidores de Manta. De esta manera, la marca podria llenar el vacio existente entre
la moda estandar y la demanda local por prendas que reflejen identidad y estilo personal.

Segun (Escobar, 2018), la colaboracion entre talleres de confeccion y artistas urbanos
genera un impacto positivo en la comunidad, fortaleciendo la cultura y la identidad a través de
la moda. Este enfoque permitird a "Nasty Flow" diferenciarse en el mercado y conectar de forma
auténtica con los consumidores que valoran la individualidad y la expresion cultural.

El apoyo a artistas emergentes de diversos géneros urbanos representa una via para que
"Nasty Flow" se asocie con figuras influyentes en la cultura juvenil, fortaleciendo la relacion
de la marca con su publico objetivo. Al vestir a estos artistas y promocionar su musica, la marca
no solo ganaria visibilidad en el mercado local, sino que también fortaleceria su identidad como

un referente de la moda urbana que entiende y apoya las tendencias culturales del momento.

15



2. Descripcion del emprendimiento
2.1. Descripcion del emprendimiento
i.  Modelo Canvas

Figura 1. Modelo Canvas de Nasty Flow

1.Propuesta de
valor

-ldentidad cultural y
estilo

-Vinculacién con la
musica urbana local.
-Disefos unicos,
originales y
personalizables.
-Alta calidad y
precios
competitivos.
-Compromiso con la
comunidad local.
-Practicas
sostenibles.

Modelo Canvas

2. Segmentos de
clientes

-Jovenes y adultos
jovenes en Manta.

-Artistas urbanos.

-Amantes de la cultura

urbanay local.
-Estudiantes.
-Turistas.

-Clientes que buscan
personalizacion.

3. Relaciones con
el cliente

-Programa de
Fidelizacion.
-Atencion al cliente
personalizada.
-Comunicacién
constante.

5. Fuente de
ingresos

-Venta directa de
prendas.

-Ediciones limitadas
y colaboraciones
con artistas
emergentes.
-Personalizacién de
prendas.
-Accesorios.

6. Actividades
claves

-Diseno y desarrollo
de productos.
-Produccién y
control de calidad.
-Marketing y
publicidad musical.
-Ventas y atencién
al cliente.

7. Recursos
claves

-Equipo de disefio y
produccion.
-Plataforma de

comercio electrénico.
-Alianzas estratégicas

con artistas y
musicos.

8. Socios
estratégicos

-Proveedores
confiables.
-Artistas y musicos
locales.
-Influencers de
moda Urbana.
-Organizaciones de
sostenibilidad.

-Taller de confeccién
y personalizacion.

4. Canales de distribuciéon y comunicacién
-Tienda fisica en Manta.

-Plataforma de comercio electrénico.

-Redes Sociales y colaboraciones.

-Eventos con enfoque musical.

9. Estructura de costos

-Costos de produccion.

-Costos de marketing.

-Costos de operacién y tecnologias.
-Costos de eventos y colaboraciones.

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).
iil.  Analisis del modelo Canvas
1. Propuesta de valor

1. Identidad cultural y estilo: Ofrecer prendas que fusionan elementos de la
cultura local de Manta con un estilo contemporaneo y urbano, conectando la moda
con la cultura de la ciudad y empoderando a los clientes para expresar su identidad.
2. Vinculacion con la musica urbana local: Incorporar el género urbano
dancehall y otros géneros en el disefio de las colecciones, colaborando con artistas
emergentes de Ecuador para que vistan la marca en presentaciones y videos
musicales, reforzando asi la autenticidad y visibilidad de "Nasty Flow".

3. Diseiios tnicos, originales y personalizables: Ofrecer prendas exclusivas y

unicas, con opciones de personalizacion.
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4. Alta calidad y precios competitivos: Garantizar la calidad en la confeccion de
las prendas, manteniendo una relacién calidad-precio favorable.
5. Compromiso con la comunidad: Generar empleo y apoyar a artistas y musicos
locales para fortalecer la identidad cultural y la creatividad en Manta.
6. Practicas sostenibles: integrar estrategias que no solo reduzcan el dafio
ambiental, sino que también promuevan la responsabilidad social y econdmica. Estas
practicas se implementaran en tres areas clave: economia circular, produccion local,
empaques sostenibles.

2. Segmentos de clientes
1. Jévenes y adultos jovenes de Manta: Personas de 15 a 35 afios que residen en
Manta y buscan reflejar su identidad y estilo a través de la moda.
2. Artistas urbanos: Musicos, grafiteros, bailarines y figuras del ambito urbano
que buscan proyectar su imagen y conectar con su publico.
3. Amantes de la cultura urbana y local: Personas interesadas en la moda que
refleja su conexion con la ciudad y su estilo de vida.
4. Estudiantes: Universitarios y colegiales que buscan prendas que combinen
estilo, autenticidad, y accesibilidad econdmica. Para quienes las prendas de Nasty
Flow son una forma de destacar su individualidad mientras apoyan una marca local.
5. Turistas: propios y extranjeros que desean llevarse un recuerdo unico de Manta.
6. Clientes que buscan personalizacién: Personas que valoran una expresion
unica o mas personal y desean personalizar sus prendas.

3. Relaciones con el cliente
1. Programa de fidelizacion: Ofrecer recompensas y beneficios exclusivos para
clientes frecuentes.
2. Atencion personalizada: Brindar servicios de personalizacion y un trato
cercano para crear una experiencia significativa.
3. Comunicacion constante en redes sociales: Informar sobre eventos,
lanzamientos de nuevas colecciones y colaboraciones con artistas, manteniendo la
cercania con el cliente mientras esta al tanto de nuestros lanzamientos.

4. Canales de distribucion y comunicacion
1. Tienda fisica en Manta: Ofrecer una experiencia de compra presencial y
personalizada.
2. Plataforma de comercio electrénico: Permitir compras en linea para expandir

el alcance de la marca.
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3. Redes sociales y colaboraciones: Generar contenido atractivo y promocionar la
marca a través de redes sociales como Tik Tok, Facebook e Instagram;
colaboraciones con influencers y artistas.
4. Eventos con enfoque musical: Organizar eventos y presentaciones musicales
para crear un espacio de interaccion, colaboracion con musicos y difusion de la
marca, lo que permite ampliar la visibilidad de la misma.

5. Fuentes de ingresos
1. Venta directa de prendas: En tienda fisica y plataforma online.
2. Ediciones limitadas y colaboraciones musicales: Colecciones exclusivas con
artistas y musicos locales.
3. Personalizacion de prendas: Ofrecer opciones de personalizacion con disefios
unicos o mensajes especificos.
4. Accesorios: Vender productos adicionales como gorras, bolsos y otros
complementos.

6. Actividades claves
1. Disefioy desarrollo de productos: Crear disefios inspirados en la cultura urbana
mezclando estos conceptos con la moda contemporanea y la cultura de la ciudad.
2. Produccion y control de calidad: Asegurar una alta calidad de materiales y
confeccion en cada prenda.
3. Marketing y publicidad musical: Realizar estrategias de marketing,
incluyendo colaboraciones con musicos y influencers de moda urbana.
4. Ventas y atencion al cliente: Brindar una experiencia de compra excelente y
gestionar el servicio de personalizacion.

7. Recursos claves
1. Equipo de disefio y produccion: Contar con disefadores y un equipo de
produccion calificado para garantizar la originalidad y calidad de las prendas.
2. Plataforma de comercio electronico: Tener una plataforma segura y fécil de
usar que facilite las ventas en linea.
3. Alianzas estratégicas con artistas y musicos: Colaborar con musicos y artistas
para difundir la marca y enriquecer el disefio de las prendas.
4. Taller de confeccion y personalizacion: Disponer de un taller con capacidad
para personalizar prendas, asegurando un control de calidad.

8. Socios estratégicos

1. Proveedores confiables: Asegurar el suministro de materiales de alta calidad.
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2. Artistas y miusicos urbanos locales: Colaborar con musicos y artistas
emergentes, para vestirlos y fortalecer la conexion con la cultura local, su publico y
el nuestro.

3. Influencers de moda urbana: Promocionar la marca a través de influencers que
resuenen con la audiencia objetivo.

4. Organizaciones de sostenibilidad: Colaborar con entidades que promuevan la
moda sostenible para minimizar el impacto ambiental.

9. Estructura de costos

1. Costos de produccion: Gastos de materiales, confeccion, personalizacion y
control de calidad.
2. Costos de marketing: Inversiones en campaias online, eventos de moda y
musica urbana, y promociones.
3. Costos de operacion y tecnologia: Gastos de alquiler, plataforma online,
personal y administracion.
4. Costos de eventos y colaboraciones: Presupuesto para colaboraciones y
eventos que fortalezcan la presencia de la marca en la escena urbana.
2.2. Localizacion geografica

e (Ciudad de Manta, Ecuador.

e Alternativas de Ubicacion:

Ciudadela Universitaria: Gran concentracion de jovenes debido a la presencia de la
Universidad Laica Eloy Alfaro de Manabi (ULEAM), ambiente moderno y vibrante que se
alinea con la imagen de marca de Nasty Flow, potencial para asociaciones con organizaciones
y eventos estudiantiles, alquileres accesibles en comparacion con el Centro de Manta.

Sector Centro de Manta: Alto trafico peatonal y visibilidad en el centro comercial de
la ciudad, proximidad a las atracciones culturales y monumentos histéricos de Manta, potencial
para atraer una mezcla diversa de clientes, incluidos turistas y locales, mayor visibilidad para
la marca.

Nuevo Tarqui: Zona en rapido desarrollo con potencial de crecimiento comercial,
alquileres accesibles en comparacion con el Centro de Manta, oportunidad para establecerse

como una de las primeras tiendas de ropa urbana en la zona.
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2.3. Justificacion

Nasty Flow presenta una propuesta de negocio con un alto potencial de éxito en el
mercado de la moda urbana en Manta, respaldada en la combinacion de elementos estratégicos,
culturales y econémicos que respaldan su viabilidad y relevancia en el mercado actual. Este
taller de confeccion de ropa urbana surge como respuesta a una demanda creciente de productos
que combinen estilo, autenticidad y conexion con las raices culturales del Ecuador,
especificamente en la ciudad de Manta.

El auge de la moda urbana a nivel global y su vinculo con la musica y la cultura juvenil
representan una oportunidad Unica para "Nasty Flow". Este emprendimiento no solo busca
comercializar prendas de calidad, sino también ser un referente cultural que conecte a la
juventud ecuatoriana con tendencias internacionales mientras celebra sus propias expresiones
artisticas y sociales. Su enfoque en apoyar a artistas emergentes y colaborar en eventos
relacionados con géneros como el dancehall resalta su compromiso con el desarrollo cultural
local.

Por otro lado, la eleccion de una ubicacién estratégica como la Ciudadela Universitaria
refuerza la propuesta de valor del negocio. Este sector permite una proximidad directa con el
publico objetivo, un entorno ideal para la construccion de marca y la implementacién de
estrategias promocionales efectivas, como colaboraciones con la comunidad universitaria y

eventos culturales.
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3. Estudio de mercado

3.1. Analisis del entorno.

i. Macroentorno.

Este analisis se puede relacionar con el estudio del macroentorno PESTEL, el cual se
encarga de estudiar aquellas variables, politicas, tecnologicas, economicas, sociales, ecoldgicas,
y legales, que basicamente afectan a la empresa desde su entorno mas lejano, la cual nos permite
identificar amenazas y oportunidades. (Huerta, 2020)

Estos factores permiten conocer principalmente, cual es el escenario de la empresa de
manera externa a ella, para cada factor, evalia si representa una oportunidad o un riesgo.
Ademas, prioriza aquellos factores que sean mas relevantes para el éxito del emprendimiento.

Tabla 1. Analisis PESTEL de Nasty Flow

POLITICO ECONOMICO

e Inestabilidad Politica. e Tasa de crecimiento econdémico.
e Iniciativas gubernamentales de apoyo. e Inflacion.
e Relaciones internacionales. ¢ Dinamismo de la moneda.
e Tension geopolitica. e Desempleo.

SOCIAL TECNOLOGICO
e Cultura y valores sociales. e Herramientas digitales.
e Demografia joven. e Avance en tecnologia textiles.
e Cambio en preferencias de consumo. e Innovacion tecnoldgica.

ECOLOGICOS LEGAL

e Cambios climaticos. e Propiedad intelectual
e Recursos naturales. e Normas ambientales aplicables al sector textil
e Normativas medioambientales. e Regulacion de comercio electronico.

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

e Politicos

El entorno politico en Ecuador presenta tanto desafios como oportunidades para los
emprendimientos. La inestabilidad politica puede generar incertidumbre en el mercado,
afectando la confianza de los consumidores y las decisiones de inversion. Sin embargo, el
gobierno ofrece iniciativas de apoyo a las pequefias y medianas empresas (PYMES), lo que
brinda una oportunidad para acceder a financiamiento y recursos que impulsen el crecimiento
de "Nasty Flow". Ademas, el apoyo a sectores como la economia naranja y la creatividad
favorece la innovacion en la moda urbana, proporcionando incentivos valiosos para el
emprendimiento. Las relaciones internacionales también ofrecen ventajas, como el acceso a
nuevos mercados y proveedores. Sin embargo, la tensién geopolitica global puede impactar el

comercio internacional y la estabilidad de los precios.
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e Economicos

Cuando la economia crece de manera sostenida, los consumidores, especialmente la
clase media y los jovenes, tienen mas poder adquisitivo, lo que impulsa la demanda de
productos de moda urbana. Sin embargo, la inflacion representa un desafio, ya que eleva los
costos de produccion, especialmente cuando los insumos importados se vuelven mas caros. Esto
podria afectar los precios finales de los productos. Ademads, la estabilidad de la moneda,
particularmente el dolar, es fundamental, ya que impacta tanto los precios como las
transacciones internacionales. Finalmente, el desempleo es otro factor importante, ya que, si
aumenta, reduce el poder adquisitivo de la poblacion, afectando la capacidad de compra de los
consumidores y, en consecuencia, la demanda de productos.

e Sociales

Los jovenes buscan productos que no solo sean estilosos, sino que también reflejen su
identidad personal y valores. En Manta, la demografia joven es una ventaja para "Nasty Flow",
ya que este grupo esta muy conectado con las tendencias urbanas y la moda como medio de
expresion. Ademas, existe un cambio en las preferencias de consumo, donde los consumidores
priorizan productos sostenibles y personalizados. Este cambio de mentalidad crea una excelente
oportunidad para que "Nasty Flow" se posicione como una marca que, ademas de seguir las
tendencias, también abraza los valores de los consumidores, como la sostenibilidad y la
autenticidad.

e Tecnoldgicos

El entorno tecnoldgico ofrece enormes oportunidades para mejorar la produccion y la
conexion con los consumidores. Las herramientas digitales, como las redes sociales y el
comercio electronico, son fundamentales para la promocion de productos y la captacion de
clientes. Estas plataformas permiten a las marcas comunicarse de manera directa y
personalizada con su publico objetivo. Ademas, los avances en tecnologia textil brindan la
oportunidad de crear productos mas innovadores, utilizando tejidos inteligentes o materiales
sostenibles, lo que puede ser un diferenciador clave en un mercado competitivo. La innovacion
tecnologica no solo mejora la produccion, sino también la personalizacion de las prendas,
ofreciendo a "Nasty Flow" una ventaja para mantenerse relevante y competitivo.

e Ecologicos

Los cambios climaticos estan alterando el entorno natural, lo que puede afectar la
disponibilidad de recursos esenciales para la produccion de ropa, como el algodon. Esto podria

incrementar los costos o generar dificultades en el abastecimiento. Ademas, las normativas

22



medioambientales cada vez mas estrictas exigen que las empresas adopten practicas sostenibles,
como el uso de materiales reciclables o la reduccion de residuos. Cumplir con estas regulaciones
no solo es necesario para evitar sanciones, sino también una oportunidad para que "Nasty Flow"
se posicione como una marca responsable y atractiva para los consumidores que valoran la
sostenibilidad.

e Legales

Uno de los aspectos fundamentales es el registro de la marca, que asegura la
exclusividad y refuerza la identidad del negocio en un mercado competitivo. Este proceso se
realiza a través del Servicio Nacional de Derechos Intelectuales (SENADI) en Ecuador y
consiste en varios pasos, que incluyen la busqueda de antecedentes, la presentacion de la
solicitud, el examen de forma y fondo, y la obtencion del registro. Este titulo otorga al negocio
el derecho exclusivo de uso de la marca por 10 afios, renovables indefinidamente, lo que no
solo protege a "Nasty Flow" de imitaciones y usos indebidos, sino que también aporta valor
agregado al negocio al proyectar una imagen de seriedad y profesionalismo. E1 cumplimiento
de normativas ambientales, como el manejo adecuado de residuos y el uso de materiales
sostenibles no solo previenen sanciones legales, sino que también alinean a "Nasty Flow" con
las demandas de un mercado cada vez mas consciente de la sostenibilidad. El respeto a las
regulaciones del comercio electronico, como el cumplimiento tributario y la proteccion al
consumidor, es igualmente importante. Estas acciones no solo construyen confianza en los
canales de venta en linea, sino que también previenen posibles conflictos legales que podrian

impactar la operatividad del negocio.

ii. Microentorno.

El andlisis de microentorno del emprendimiento se fundamenta en el modelo de las Cinco
Fuerzas de Porter (Porter, 2008), el cual permite evaluar factores clave como la rivalidad entre
competidores, el poder de negociaciéon de proveedores y consumidores, la amenaza de
productos sustitutos y la entrada potencial de nuevos competidores. Los datos utilizados en este
analisis provienen de una investigacion apropiada de mercado, realizada en el sector de la moda
urbana en Manta, Ecuador, asi como de una evaluacion cualitativa basada en la percepcion del
entorno competitivo. Para analizar la rivalidad entre competidores, se seleccionaron como
referentes las marcas Urban Style y Albacore, ya que la primera se dirige exactamente al mismo
publico objetivo, mientras que la segunda es una marca local que estd ganando popularidad

rapidamente en el mercado.
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Rivalidad entre empresas competidoras

Los factores evaluados (precio, calidad, descuentos, variedad, publicidad y atencion al
cliente) fueron seleccionados por su relevancia en el mercado de moda urbana, reflejando tanto
las preferencias de los consumidores como las estrategias clave de las marcas competidoras.
Las calificaciones (en una escala de 1, muy bajo, a 4, muy alto) se asignaron con base en un
analisis de mercado y encuestas. Los pesos, cuyo total es igual a 1, fueron determinados segiin
el impacto de cada factor en las decisiones de compra.

Tabla 2. Matriz de Perfil Competitivo
MATRIZ DE PERFIL COMPETITIVO

FACTORES PESO Nasty Flow Urban Style Albacore
Calif. Resulta. Calif. Resulta. Calif. Resulta.
1. Precio 0,25 4 1 4 1 2 0,50
2. Calidad del producto 0,30 3 0,90 4 1,20 4 1,20
3. Descuentos 0,05 3 0,15 3 0,15 2 0,10
4. Variedad de productos 0,15 3 0,45 4 0,60 3 0,45
5. Publicidad 0,10 4 0,40 2 0,20 4 0,40
6. Atencion al cliente 0,15 4 0,60 3 0,45 3 0,45
TOTAL 1 3,50 3,60 3,10

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

En la matriz de perfil competitivo se observa que Urban Style obtiene el mayor puntaje,
con 3,60, seguido de Nasty Flow, con 3,50, y finalmente Albacore, con 3,10. Nasty Flow destaca
especialmente en la atencion al cliente, un punto fuerte caracterizado por su enfoque
individualizado, que busca generar una conexiéon mas personal entre los clientes y la marca.
Ademads, presenta ventajas competitivas en aspectos como la publicidad y el precio,
posicionandose favorablemente frente a las otras empresas.

Es importante sefialar que, aunque Urban Style y Albacore ya estan consolidadas en el
mercado, la diferencia de puntaje con respecto a Nasty Flow no es significativa. Esto resulta
alentador para la empresa, considerando que esta en una etapa inicial y tiene un buen punto de
partida para competir en el mercado.

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacion de los proveedores se evaliia considerando factores clave como
la concentracion de proveedores, la relacion entre oferta y demanda, el acceso a productos
sustitutos y los costos de cambio. Una alta concentracion de proveedores y elevados costos de
cambio incrementan su poder (alto), mientras que una mayor oferta frente a la demanda y la
disponibilidad de sustitutos lo reducen (bajo). Los valores intermedios reflejan un equilibrio

entre las variables analizadas (medio).
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Tabla 3. Influencia de los proveedores

Poder de Negociacion de los proveedores Alta Media Baja
Concentracion de los proveedores X

Relacion entre demanda y oferta X

Acceso a los productos sustitutos X

Costos de cambio del proveedor X

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

Los proveedores Nasty Flow tienen un poder de negociacién bajo debido al amplio
mercado de insumos primarios como telas y materiales en el mercado local. Sin embargo, la
eleccion de materiales especificos, como tejidos sostenibles o personalizados, podria limitar las
opciones de suministro, incrementando la dependencia hacia ciertos proveedores. Ademas, si
los proveedores tienen pocos competidores o controlan recursos clave, su poder de negociacion

se fortalece, permitiéndoles imponer precios mas altos o condiciones menos favorables.

Poder de negociacion de los consumidores

El poder de negociacion de los consumidores se evalua segin factores como la
concentracion de compradores, el volumen de compras, la calidad exigida, los beneficios
esperados y la disponibilidad de sustitutos. Un mayor volumen de compra (Alta) o
concentracion de compradores aumenta su poder, mientras que la falta de sustitutos lo reduce

(Baja). Los valores intermedios reflejan un equilibrio entre estas variables.

Tabla 4. Influencia de los consumidores

Poder de Negociacion de los consumidores Alta Media Baja
Concentracion de los compradores X

Volumen de compras X

Calidad de productos X

Beneficios para compradores X

Productos sustitutos X

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

En el andlisis de Nasty Flow, se observa un bajo poder de negociacion por parte de los
clientes, una ventaja incluso en un mercado amplio. Los consumidores jovenes, que constituyen
el segmento objetivo, son particularmente sensibles al precio y valoran productos que reflejen
su estilo personal, calidad y sostenibilidad. Ademas, la facilidad de comparar opciones a través
de plataformas digitales incrementa su capacidad para exigir precios competitivos, promociones

y mayor personalizacion en las prendas.

Desarrollo potencial de productos sustitutos

El desarrollo potencial de productos sustitutos se evaltia segun la disponibilidad de
alternativas en el mercado, la relacion precio-beneficio entre los productos ofrecidos y sus

sustitutos, la diferenciacion percibida entre ambos y los costos de oportunidad para los clientes.
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La amenaza es mayor cuando existen muchos sustitutos con un precio competitivo o poca
diferencia percibida, mientras que disminuye cuando el producto ofrece una ventaja clara en

calidad, identidad o sostenibilidad.

Tabla 5. Amenaza de posibles productos sustitutos

Poder de Negociacion de los consumidores Alta Media Baja
Disponibilidad de productos sustitutos X

Precio beneficio entre el producto ofertado y el sustituto X
Diferenciacion percibida X

Costos de oportunidad del cliente X

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

El anélisis de productos sustitutos en el mercado de ropa urbana, los productos sustitutos
podrian incluir ropa genérica de moda urbana producida masivamente por grandes marcas
internacionales, ropa de segunda mano, o incluso prendas confeccionadas de forma artesanal y
personalizadas por pequefios talleres locales. Estos sustitutos pueden atraer a los consumidores
por precios mas bajos, conveniencia o una percepcion de exclusividad. La amenaza de
productos sustitutos es moderada, ya que, aunque los sustitutos ofrecen alternativas, "Nasty
Flow" puede diferenciarse a través de su enfoque en la identidad cultural local, la sostenibilidad
y la alta calidad de sus disefios.

Entrada potencial de nuevos competidores

La entrada de nuevos competidores se evallia segtn las barreras de entrada como los
costos de arranque, el acceso a canales de distribucion, la localizacion geografica, los requisitos
legales y el valor agregado del producto. Las barreras altas, como los costos de arranque y los
requisitos legales, se clasifican como oportunidades, ya que limitan la entrada de nuevos
jugadores. En cambio, barreras bajas como el acceso a materia prima o la localizacién

representan amenazas, pues permiten a nuevos competidores ingresar facilmente.

Tabla 6. Entrada potencial a nuevos competidores en el mercado

Barrera de entrada Limite Clasificacion
Materia prima Bajo Amenaza
Costo de arranque Alto Oportunidad
Acceso a canales de distribucion Bajo Amenaza
Localizacion Geogréfica Bajo Amenaza
Requisitos legales Alto Oportunidad
Valor agregado del producto Bajo Amenaza

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

Dado que la entrada de nuevos competidores, se convierte en una amenaza en la
industria de la moda urbana, como la inversion inicial y el acceso a proveedores. La

diferenciacion juega un papel crucial para mitigar esta amenaza. La propuesta de "Nasty Flow",
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basada en disefios exclusivos que integran identidad cultural local y sostenibilidad, dificulta la
imitacion por parte de nuevos competidores. Ademads, la construccion de una marca solida y

relaciones con clientes leales proporciona una ventaja competitiva que no es facil de replicar.

3.2. Metodologia de la investigacion de mercado.

La metodologia aplicada en este proyecto se basa en un enfoque cuantitativo, el cual es
adecuado para analizar variables especificas a través de datos numéricos, lo que facilita la
medicion precisa y objetiva de los fendmenos, permitiendo una comprension mas detallada de
las variables involucradas. El tipo de investigacion fue descriptivo, ya que busco detallar las
caracteristicas de la poblacion objetivo sin intervenir ni modificar las variables. A través de
técnicas como encuestas, se recopilaron datos que permitieron describir, con exactitud, las
tendencias y preferencias de los consumidores. De este modo, se logré construir una vision

clara del mercado, que facilita la toma de decisiones estratégicas para el desarrollo del negocio

de moda urbana en la ciudad.

i. Determinacion de objetivos de investigacion.

Tabla 7. Objetivos de investigacion del estudio de mercado

Objetivo

Hipotesis

Pregunta clave

Determinar el
tamano del mercado
objetivo en Manta:

El publico objetivo para la ropa
urbana "Nasty Flow" en Manta
es de 20.000 personas entre 18

y 35 afios.

¢Cuantas personas en Manta
entre 18 y 35 afios estan
interesadas en comprar ropa
urbana?

Identificar las
preferencias de los
consumidores en
cuanto a estilo,
precio y calidad:

Evaluar los canales
de distribucion mas
efectivos para llegar
al publico objetivo:

Los consumidores de ropa
urbana en Manta prefieren un
estilo atrevido, cbmodo y
original, con un rango de
precio entre $20 y $50 por
prenda y valoran la alta calidad
de los materiales y la
confeccidn.

Los canales de distribucion
mas efectivos para llegar al
publico objetivo son las tiendas
fisicas especializadas en ropa
urbana, las redes sociales y el
comercio electroénico.

¢ Qué estilos de ropa urbana
prefieren los consumidores en
Manta? ¢En qué rango de
precios estan dispuestos a
comprar ropa urbana? ¢ Qué
importancia tiene la calidad
para los consumidores de ropa
urbana en Manta?

¢ Qué canales de distribucién
utilizan habitualmente los
consumidores de ropa urbana
en Manta? ¢ Qué canales de
distribucion consideran més
convenientes para comprar
ropa urbana?

Analizar la
competencia en el
mercado de ropa
urbana en Manta:

Los principales competidores
del taller "Nasty Flow" son tres
tiendas locales que ofrecen
ropa urbana similar.

¢ Cuales son las principales
tiendas de ropa urbana en
Manta? ;Qué caracteristicas
diferencian a "Nasty Flow" de
la competencia?

Nota: Objetivos de investigacion del estudio de mercado para la creacion de un Taller de
confeccion de ropa urbana en la ciudad de Manta. Elaboracion propia.
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ii. Segmentacion de mercado.
De acuerdo con el modelo Canvas, el segmento objetivo se define como:
- Segmentacion geografica: Poblacion total de Manta: 261.871

- Segmentacion demografica:

Jovenes entre 15 y 24 afios: representa la mayor parte del mercado objetivo, con
un total de 47.730 personas en Manta. Se caracterizan por ser jovenes enérgicos,
independientes y con un fuerte interés en la moda urbana; sensibles a las tendencias y
estan dispuestos a pagar por ropa de calidad que refleje su estilo personal.

Adultos jovenes entre 25 y 35 afos: representa a 41.734 personas en Manta. Se
caracterizan por tener mayor poder adquisitivo y una mayor estabilidad econdémica que
los jovenes. Sin embargo, ain mantienen un interés en la moda urbana y buscan ropa
que sea comoda, funcional y que les permita expresar su individualidad.

Tabla 8. Segmentacion de la poblacion

Segmentacion Geografica:  Poblacion Total de Manta 261.871 (INEC, 2022)

Segmentacion Jovenes de la ciudad entre

464 (INEC, 2022
Demogrifica: 15 y 35 afios de edad 89.464 (INEC, 2022)

Nota: Datos de la posible demanda de Nasty Flow con datos de la INEC. Elaboracion propia
iili. Muestra de investigacion.

Para la seleccion de la muestra, se tomara en cuenta no solo los criterios demograficos,

sino también el interés especifico en la moda urbana exclusiva, ya que "Nasty Flow" se orienta

a un mercado que busca productos de alta calidad y estilo distintivo. Asi, se priorizaran

individuos entre 15 y 35 afos de Manta, que se identifiquen como consumidores y que cuenten

con un poder adquisitivo medio-alto que les permita acceder a productos exclusivos. Ademas,

se consideraran aquellos que ya consumen estas marcas o estan dispuestos a hacerlo, lo cual

sera evaluado a través de preguntas sobre sus preferencias y habitos de compra. La muestra se

concentrara principalmente en zonas urbanas de Manta con mayor afluencia comercial,

garantizando que los resultados sean representativos del perfil de consumidor objetivo de

"Nasty Flow".

Para calcular la muestra de investigacion utilizamos la formula estandar:

_ NsZapx(1-p)
n_EZ*(N—1)+Zz*p>k(1—p)

Donde:
n = es el tamano de la muestra poblacional a obtener.

N = 89.464 (es el tamafio de la poblacion total)
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Z =95% (es el valor obtenido mediante niveles de confianza)
p = es la proporcion estimada en la poblacion (se puede usar 0.5 para maximizar el
tamafio de muestra si no se tiene una estimacion precisa).

e = 0.5 margen de error

B 89.464 x 0,952 % 0,5 * (1 —0,5)
0,52 % (45.371 — 1) + 0,52 0,95 = (1 — 0,5)

n

n = 384 personas

Esto significa que se deben encuestar a 384 personas para obtener resultados de

investigacion con un margen de error del 5% y un nivel de confianza del 95%.

iv. Técnicas de investigacion.

El enfoque de la investigacion constituye el método empleado para analizar y resolver
un problema especifico, definiendo las técnicas de recoleccion y analisis de datos. En este caso,
se adoptd un enfoque cuantitativo, el cual, segun la Guia Docente: Investigacion de Mercados
de Moda (Universidad UDIT, 2022), facilita la medicion y andlisis de variables especificas,
permitiendo obtener datos precisos y objetivos.

Este enfoque se centrd en recopilar informacion numérica sobre las preferencias y
habitos de los consumidores, con el propdsito de comprender su comportamiento y nivel de
interés en el mercado de moda urbana en Manta. El tipo de investigacion fue descriptivo, ya
que, como sefialan los autores, busca caracterizar y detallar fendémenos en un momento
determinado, brindando una comprension integral del publico objetivo.

Para ello, la técnica de investigacion empleada fue una encuesta estructurada a una
muestra representativa de 384 personas, pertenecientes al grupo etario de 18 a 35 afios. La
encuesta incluyé preguntas cerradas orientadas a aspectos clave como la frecuencia de compra,
la disposicion de gasto, los estilos preferidos y los canales de distribucion més utilizados. Se
utilizé una encuesta, disefiada con parametros predefinidos y combinando preguntas abiertas y
cerradas, lo que permiti6 obtener informacién mas detallada de los encuestados. El instrumento
principal fue un cuestionario estructurado, que dirigié la investigacion hacia un grupo de la
poblacion facilmente observable, asegurando la validez y confiabilidad de los datos
recopilados. Este proceso proporciond informacion esencial para la toma de decisiones

estratégicas en el desarrollo del proyecto "Nasty Flow".

v. Resultados descriptivos de la investigacion.
La investigacion realizada proporciond informacion valiosa sobre las preferencias,

comportamientos y necesidades del publico objetivo de "Nasty Flow" en relacion con la moda
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urbana en Manta. A través de la encuesta aplicada, se obtuvieron datos que delinean el perfil
del consumidor y sus habitos de compra, ofreciendo una base sélida para desarrollar estrategias
efectivas de marketing y ventas.

El ptblico objetivo principal estd compuesto por jovenes de 15 a 24 anos (40,1%) y 25
a 35 afios (38,8%), lo que evidencia una orientacion hacia una audiencia joven, activa y
conectada con las tendencias urbanas. Ademas, la distribucion equitativa de género, con un
50,8% de hombres y un 49,2% de mujeres, subraya la importancia de disefar productos
inclusivos que atiendan las diversas preferencias de ambos géneros.

En cuanto a las preferencias de consumo, la moda urbana se posiciona como un estilo
altamente relevante, con un 96,9% de los encuestados interesados en adquirir prendas de esta
categoria. La frecuencia de compra varia: el 31,7% compra ropa cada dos o tres meses, mientras
que un 28,2% realiza compras mensuales o mas frecuentes, lo que indica una demanda
constante y un segmento recurrente de consumidores.

Respecto a los estilos y factores clave de compra, el Streetwear clasico es el preferido
por el 58,3%, seguido por los estilos Hip-Hop (50,3%) y Vintage (43%), reflejando una
diversidad de gustos dentro del segmento. Al momento de decidir una compra, los
consumidores priorizan cuatro factores principales: calidad, disefios originales, comodidad y
precios accesibles, lo que resalta la necesidad de ofrecer productos que combinen estos atributos
para satisfacer las expectativas del mercado.

En relacion con el presupuesto y los canales de venta, el 44,4% de los encuestados esta
dispuesto a pagar entre $21 y $25 USD por prendas de alta calidad y disefio original, mientras
que un 23,7% estaria dispuesto a invertir entre $26 y $30 USD, demostrando una valoracion
significativa por productos diferenciados. Las tiendas fisicas son el canal de venta mas
preferido, con un 68%, seguidas por los marketplaces (48,7%) y las redes sociales (43,3%), lo
que resalta la importancia de integrar estrategias presenciales y digitales para maximizar el
alcance y satisfacer las preferencias de compra del publico.

En términos de canales de comunicacioén y promocion, las redes sociales se consolidan
como el medio mas influyente, con un 72% de los encuestados utilizdndolas para mantenerse
al tanto de las tendencias, seguidas por los influencers de moda (56,7%) y medios tradicionales
como las revistas (55,1%) y la television (52,2%). Esta tendencia hacia lo digital refuerza la
necesidad de una sélida presencia en plataformas como Instagram, Facebook y TikTok. En
cuanto a los métodos de pago, el efectivo (40,1%) y las transferencias bancarias (30,1%) son
los més utilizados, mientras que las tarjetas y pagos moviles tienen una menor acogida,

reflejando la preferencia por métodos tradicionales en este segmento.
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Finalmente, las prendas méas demandadas son los buzos (52,4%) y las camisetas
(51,3%), seguidas por las chompas (48,7%) y los shorts (42,2%), lo que establece las categorias
prioritarias para la oferta inicial. Estos resultados proporcionan una vision clara e integral del
mercado objetivo, permitiendo a "Nasty Flow" ajustar sus colecciones, estrategias de ventas y
promocion para alinearse con las expectativas del publico y consolidarse como un referente en
la moda urbana de Manta.

3.3. Analisis de la demanda.

El andlisis de la demanda permite identificar las caracteristicas del publico objetivo y
proyectar las tendencias de consumo, lo que es fundamental para establecer estrategias
adecuadas de produccion y marketing. A partir de los resultados obtenidos en la investigacion,

podemos detallar las principales caracteristicas de la demanda y realizar una proyeccion futura.

i. Caracteristicas de la demanda.

La demanda de moda urbana esta compuesta principalmente por jovenes entre 15y 35
afios, un grupo dindmico y conectado con las tendencias actuales. La ligera mayoria masculina
(50,8%) frente a la femenina (49,2%) refleja una distribucion bastante equilibrada, lo que resalta
la importancia de disefiar productos inclusivos que se adapten a las preferencias de ambos
géneros. Este segmento, caracterizado por su fuerte interés en la moda urbana, abre una
oportunidad para ofrecer productos que realmente se alineen con sus estilos y necesidades.

Dentro de los estilos favoritos, el Streetwear clasico lidera las preferencias con un
58,3%, seguido de cerca por el Hip-Hop con un 50,3% y el Vintage con un 43%. Esto muestra
una inclinacion hacia estilos urbanos que combinan comodidad y originalidad. Para satisfacer
esta diversidad de gustos, es crucial desarrollar prendas que mezclen estas tendencias de forma
creativa, innovadora y adaptada al contexto local.

Al momento de comprar, los consumidores valoran especialmente la calidad, los disefios
originales, la comodidad y los precios accesibles. Estos factores no solo determinan sus
decisiones, sino que también marcan el estandar que las marcas deben alcanzar para conectar
con este publico exigente. Ofrecer prendas visualmente atractivas que ademas sean duraderas
y comodas sera clave para ganar su preferencia.

En cuanto a sus habitos de compra, el 31,7% de los encuestados adquiere ropa cada dos
o tres meses, reflejando una demanda constante y relativamente estable. Sin embargo, un 28,2%
realiza compras mensuales, mostrando un segmento que esta dispuesto a renovar su guardarropa

con mayor frecuencia, especialmente durante temporadas de alta demanda. Este
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comportamiento sugiere que una estrategia con lanzamientos regulares puede mantener su
interés.

Los canales de venta preferidos también ofrecen una guia clara: el 68% de los
encuestados prefiere comprar en tiendas fisicas, lo que subraya la importancia de ofrecer una
experiencia presencial donde puedan interactuar con los productos. Sin embargo, un 48,7% se
inclina por marketplaces y un 43,3% utiliza redes sociales para realizar compras. Esto indica
que, aunque el canal fisico sigue siendo esencial, las plataformas digitales estdn ganando
terreno, lo que sugiere que una combinacion estratégica de ambos canales serd clave para

alcanzar a un publico mas amplio y diverso.

ii. Proyeccion de la demanda.

A través de la proyeccion de la demanda, se considero los resultados de la pregunta 4 de
la encuesta referente a las frecuencias de compra de los consumidores, mismos que nos
permiten realizar la siguiente proyeccion:

Tabla 9. Proyeccion de la demanda en base a la frecuencia de compra

. . Unidades
. .. Segmentacion  Ponderacion .
Precios Ponderacion g g estimadas
Demografica /Poblacién anuales

$ 20,00 14,80% 45371 6714,908 296
$ 25,00 44,40% 45371 20144,724 888
$ 30,00 23,70% 45371 10752,927 474
$ 20,00 12,60% 45371 5716,746 252
$ 35,00 4,50% 45371 2041,695 90
100% 45371 2000

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

La proyeccion de la demanda presentada en la Tabla 9 considera un valor de 45,371
como referencia para la segmentacion demografica, a pesar de que en el andlisis inicial del
mercado se identifico un valor total de 89,464. Esto responde a un enfoque metodoldgico que
busca trabajar con un segmento operativo y practico, simplificando los calculos para proyectar
tendencias iniciales. El valor de 45,371 se deriva de una ponderacion aproximada de
consumidores activos en el mercado objetivo, basada en la frecuencia de compra y la
accesibilidad al producto, considerando limitaciones en recursos y capacidades para abordar la
totalidad del mercado.

A continuacién, se presenta la curva de la demanda para el mercado de moda urbana,
que refleja la relacion entre los precios y la cantidad de unidades vendidas. En general, se
observa que a medida que el precio aumenta, la demanda disminuye, lo que es consistente con

la ley de la demanda. El precio de $25,00 muestra la mayor preferencia entre los consumidores,
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mientras que, a precios superiores, como $30,00 y $35,00, la demanda disminuye
considerablemente. Este comportamiento resalta la sensibilidad de los consumidores al precio,

subrayando la importancia de mantener precios accesibles para maximizar las ventas.

Figura 2. Proyeccion de la demanda en base a la frecuencia de compra

Curva de la demanda

$40,00
$35,00
$30,00

$25,00

Precios

$20,00
$15,00

$10,00
0,8 100,8 200,8 300,8 4008 5008 6008 7008 800,8 900,8 1000,8

Unidades estimadas anuales (por precio)

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El analisis de la demanda de moda urbana revela que el precio dptimo para maximizar
las ventas se encuentra en el rango de $25,00, con una fuerte preferencia del 44,40% de los
consumidores, lo que genera la mayor cantidad de unidades vendidas (888 anuales). A precios
mas bajos, como $20,00, la demanda sigue siendo constante, pero mas limitada en comparacion
con el precio medio. Por otro lado, cuando los precios superan los $30,00, la demanda
disminuye significativamente, mostrando una elasticidad alta y una baja disposicion de los
consumidores a pagar mas. Este comportamiento subraya la importancia de mantener precios
accesibles, especialmente en torno a los $25,00, para asegurar un equilibrio entre calidad y
costo que atraiga a una mayor porcion del mercado.

3.4. Analisis de la oferta.
i. Caracterizacion de la oferta actual.

Oferta Directa (Emprendimientos Similares):

La oferta directa en el mercado de moda urbana en Manta refleja una combinacién de
competidores locales e internacionales, cada uno con caracteristicas especificas que definen su
participacion en este sector. A nivel local, las tiendas fisicas y las marcas regionales ofrecen
productos de moda urbana, pero en su mayoria se enfocan en estilos genéricos o prendas
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importadas que carecen de un sello distintivo. Aunque estas opciones pueden satisfacer una
parte de la demanda, no abordan las necesidades de los consumidores que buscan exclusividad,
personalizacion y sostenibilidad en sus elecciones de moda. Este panorama presenta una
oportunidad significativa para que "Nasty Flow" se destaque al ofrecer disefios auténticos,
inspirados en la cultura local, y prendas que prioricen la sostenibilidad.

Por otro lado, las marcas internacionales tienen una fuerte presencia a través de
plataformas en linea y grandes cadenas de distribucion. Estas marcas suelen competir con
precios mas accesibles y una amplia variedad de productos. Sin embargo, su enfoque masivo y
genérico les impide conectar de manera genuina con la identidad cultural del mercado local o
atender la necesidad de personalizacion que los consumidores de Manta valoran cada vez mas.
Este vacio emocional y cultural representa una ventaja competitiva inica para "Nasty Flow",
que puede llenar ese espacio ofreciendo una experiencia mas cercana y relevante para el
publico.

Oferta Indirecta (Productos Sustitutos):

Existen alternativas que incluyen la ropa genérica de bajo costo, aunque no pertenece
estrictamente al segmento urbano, puede atraer a consumidores que priorizan el precio sobre
otros factores. Estas opciones, aunque asequibles, carecen de la originalidad y el disefio
distintivo que caracterizan la moda urbana. Otro competidor indirecto son los mercados de ropa
de segunda mano, una opcion atractiva para quienes buscan precios bajos y sostenibilidad. Sin
embargo, la falta de consistencia en la oferta y la limitada capacidad para satisfacer gustos
especificos hacen que estas alternativas pierdan atractivo frente a marcas innovadoras que
ofrecen un valor agregado.

En este contexto, "Nasty Flow" tiene la oportunidad de posicionarse como una marca
que combina lo mejor de ambos mundos: disefio exclusivo, conexion cultural y sostenibilidad.
Esto no solo le permitira capturar un segmento significativo del mercado, sino también fidelizar
a los consumidores que buscan moda que cuente una historia y que esté alineada con sus
valores.

3.5. Oportunidad de emprender.

La oportunidad de emprender con "Nasty Flow" surge de la identificacion de una
demanda insatisfecha en el mercado de moda urbana en la ciudad de Manta. Aunque existen
competidores locales e internacionales que ofrecen productos similares, muchos no logran
establecer una conexion auténtica con la identidad cultural local ni satisfacer completamente
las expectativas de los consumidores en términos de exclusividad, sostenibilidad y disefio

personalizado. Este vacio en el mercado representa una oportunidad tinica para desarrollar una
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marca que combine tendencias globales de moda urbana con elementos que reflejen la cultura
y el estilo de vida de la juventud mantense.

La investigacion de mercado respalda esta oportunidad, mostrando que el 74% de los
jovenes entre 18 y 35 aflos en Manta valora altamente la calidad de las prendas y busca
productos que reflejen su identidad personal y cultural. Sin embargo, las opciones actuales
suelen ser genéricas, sin el valor afiadido que estos consumidores desean. Ademas, la creciente
demanda de practicas sostenibles en la industria textil abre espacio para que "Nasty Flow" se
posicione como una marca responsable, incorporando materiales ecoldgicos y métodos de
produccion éticos que resuenen con los valores de su publico objetivo.

La ubicacion de Manta afiade una ventaja estratégica. Su poblacion joven y
econdmicamente activa forma un segmento clave, altamente receptivo a la moda urbana. Esto
se combina con la popularidad en aumento de subculturas relacionadas con la musica urbana y
el arte callejero, lo que refuerza el potencial de establecer una marca que no solo ofrezca
prendas, sino que también conecte emocionalmente con los consumidores, sirviendo como un
medio de expresion de su estilo de vida y valores. "Nasty Flow" tiene la oportunidad de
convertirse en mas que una marca de moda: un movimiento cultural que representa autenticidad,

creatividad y compromiso con su comunidad.
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4. Estudio técnico

4.1. Tamaiio del proyecto.

El tamafio del proyecto debe estar alineado con la demanda insatisfecha identificada en
el analisis de mercado y con la proyeccion de crecimiento de la moda urbana en Manta. Segun
(Kotler & Keller, 2016), el dimensionamiento de un proyecto debe garantizar que la capacidad
de produccion satisfaga las necesidades actuales y proyectadas, sin incurrir en costos

Innecesarios.

i. Capacidad de Produccion Propuesta
Con base en los resultados de la encuesta:

e El 99,2% del publico objetivo manifesté su disposicion a adquirir prendas de
moda urbana de una marca local.

e [a demanda actual y proyectada sugiere un enfoque inicial de 2000 unidades en
el primer afio, con un crecimiento estimado del 20% anual, considerando la
creciente popularidad de la moda urbana y la fidelizacion del cliente. Esta
capacidad esta distribuida de la siguiente manera:

1. Camisetas basicas: 14,80% (296 unidades anuales)

2. Camisetas oversize: 44,40% (888 unidades anuales)
3. Camisetas Streetwear: 23,70% (474 unidades anuales)
4. Sudaderas: 12,60% (252 unidades anuales)

5. Chompas: 4,50% (90 unidades anuales)

ii. Factores Considerados para el Tamaio del Proyecto

Demanda Insatisfecha:

Se concentra en jovenes de entre 15y 35 afios, con una distribucion de género equitativa;
cuyos estilos favoritos incluyen el Streetwear cléasico (58,3%), Hip-Hop (50,3%) y Vintage
(43%) por una disposicion a pagar entre $21 y $35 USD por prendas de alta calidad y disefios
originales que integren estas tendencias. El 31,7% compra ropa cada dos o tres meses, y el
28,2% lo hace mensualmente, lo que asegura un mercado potencial suficiente para el proyecto.

Con un crecimiento proyectado del 20% anual, la propuesta est4 disefiada para satisfacer
esta demanda y adaptarse a las tendencias del mercado, combinando canales fisicos y digitales
para maximizar su impacto.

Capacidad Instalada:

La capacidad instalada del proyecto estara conformada por un equipo operativo

compuesto por tres personas clave: el administrador, encargado de la gestion general y
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planificacion estratégica; el personal de confeccion, responsable del corte y ensamblaje de las
prendas; y el personal de personalizacion, encargado de bordados, estampados DTF y serigrafia.
Para garantizar una operacion eficiente, el taller contard con maquinaria especializada,
incluyendo 1 maquina de coser industrial recta, 1 maquina de coser overlock, 1 maquina de
coser recubridora, 1 maquina bordadora, 1 impresora DTF, 1 prensa térmica, 1 maquina de
serigrafia y kits de herramientas. En cuanto a los equipos de computacion, se instalaran una
computadora de oficina y una laptop para el disefiador, junto con una impresora multifuncional.
Ademas, se dispondra de equipos de oficina como un sistema de red Wi-Fi, caja registradora y
teléfono fijo, ademas de un sistema de control de inventarios. Los muebles incluyen escritorios,
sillas ergondmicas, vitrinas de exhibicion y mesas de trabajo, estantes para materiales y mesas
para control de calidad y empaquetado. Esta infraestructura estd disefiada para optimizar la
produccion, con capacidad para adaptarse al crecimiento proyectado del taller.
4.2. Localizacion del proyecto.

La localizacion del proyecto influye directamente en los costos, accesibilidad y alcance
del mercado. Segin (OFIIN, 2023),la ubicacion estratégica es fundamental para optimizar la
experiencia del cliente y la eficiencia operativa. El taller de confeccion de "Nasty Flow" se
ubicara en un local alquilado, lo que proporciona flexibilidad financiera para adaptarse al
crecimiento del negocio en sus primeras etapas. Se realiz6 un andlisis comparativo de micro
localizaciones en Manta para determinar el sitio ideal.

Criterios de Evaluacion de Localizacion

Seguridad: Zona segura con bajos indices delictivos, vigilancia y buena iluminacion
para proteger al personal y clientes.

Competencia: Identificar la cantidad y tipo de competidores. Zonas con pocos
competidores directos o con alto trafico compartido ofrecen ventajas estratégicas.

Facil Acceso: Ubicacion cercana a vias principales, transporte publico y con
disponibilidad de estacionamiento para facilitar la llegada de clientes y logistica.

Servicios Basicos: Contar con electricidad, agua potable, internet y recoleccion de
residuos para garantizar un funcionamiento eficiente.

Facilidad de Pago: Proximidad a cajeros, bancos y aceptacion de tarjetas y pagos
moviles para mejorar la experiencia del cliente.

Ubicacion Geografica: Cercania a centros universitarios o comerciales frecuentados por

el publico objetivo, con buena visibilidad y trafico.
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Las calificaciones para cada criterio se asignaron en una escala de 1 (muy bajo) a 5 (muy
alto), mientras que los pesos se determinaron en funcidén de la importancia relativa de cada
factor para la operacion y éxito de "Nasty Flow". Los resultados reflejan un puntaje ponderado
que permite comparar objetivamente las opciones: Zona Universitaria (4,20), Centro Comercial
(3,45) y Centro Manta (3,85). La Zona Universitaria obtuvo la mejor calificacion, destacando
por su seguridad, bajo nivel de competencia y ubicacion favorable.

Tabla 10. Matriz de localizacion de Nasty Flow

Matriz de localizacion

Zona Centro Centro Manta
Factores Peso Universitaria comercial

Calif. Result. Calif. Result. Calif. Result.
Seguridad 0,20 3 0,60 3 0,60 2 0,40
Competencia 0,15 5 0,75 4 0,60 2 0,30
Facil Acceso 0,10 4 0,80 4 0,80 5 1,00
Servicios Basicos 0,15 5 0,75 5 0,75 5 0,75
Facilidad de pago 0,20 4 0,80 3 0,60 3 0,60
Ubicacion geografica 0,20 4 0,8 3 0,60 5 1,00
SUMA 1 4,20 345 - 3,85

Nota: Elaboracion propia. Fuente: Jostin Frias (2024).

Esta ubicacion permite captar la mayor parte del mercado potencial, maximizando la
exposicion de la marca y minimizando los costos de transporte al estar cerca de proveedores
locales. Ademas, el entorno universitario fomenta la experimentacion y el compromiso con
tendencias culturales, lo que favorece la identificacion del publico con la marca.

4.3. Ingenieria del proyecto.

i. Proceso de produccion y/o generacion del servicio.

El proceso de produccion de las prendas en el taller de confeccion se divide en varias
etapas clave, cada una de las cuales es ejecutada por los miembros del equipo, con el apoyo del
gerente en la supervision general, descritas a continuacion:

Recepcion y verificacion de materiales: El gerente junto con el personal de confeccion
se encargan de la recepcidn y verificacion de los materiales necesarios para la produccion,
controlando la cantidad y la calidad de la materia prima.

Creacion de disefios para bordados y estampados: Se contara con un disefiador
externo responsable de la creacion de los disefios principales, el gerente participara en el
proceso creativo aportando ideas y editando detalles adicionales, asegurando que los diseflos

finales se alineen con los estdndares de calidad y la visién de la marca.
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Corte y confeccion: El personal de confeccion se encarga del corte y ensamblaje de las
prendas, utilizando maquinas de coser industriales para cortar y coser las piezas de tela y
coserlas segun los patrones predefinidos.

Personalizacion: El personal de personalizacion es el encargado de aplicar los disefios
a las prendas utilizando las técnicas de bordado, DTF y serigrafia.

Control de calidad: El personal de confeccion inspecciona cada prenda, asegurandose
de que las costuras sean correctas, los estampados estén bien aplicados y que la prenda quede
libre de defectos.

Empaque y distribucion: El personal de confeccidon organiza o empaca las prendas
segun las ordenes de los clientes y el gerente se asegura de que el proceso de distribucion se
realice de manera eficiente ademas de encargarse de gestionar los pedidos a través de canales

digitales y en la tienda fisica.

ii. Balance de mano de obra y materiales.
Para garantizar la eficiencia del proceso productivo, se ha realizado un célculo estimado
de los recursos necesarios:

Materia prima

Tabla 11. Materia prima para la realizacion del proyecto

Material Cantidad estimada Costo unitario Costo total
(2000 prendas anuales) (USD) (USD)
Tela de algodon 1380 metros 3,80 5244
(camisetas)
Tela de algodon 1360 metros 4,10 5576
(sudaderas)
Hilos 160 carretes 2 320
Hilos para bordadora 50 carretes 2 100
Vinil DTF 440 metros 0,75 330
Tinta DTF 8,8 litros 40 352
Poliamida DTF 8,8 kg 15 132
Tintas para 84 kg 5 420
Serigrafia
Materiales de 2000 unidades 0,50 1000
empaque

Total estimado: 13.474 USD
Nota: Elaboracion propia Jostin Frias (2024).

La seleccion de los materiales para este proyecto estd basada en su funcionalidad y
capacidad para cumplir con los estandares de calidad del mercado de ropa urbana, asegurando

al mismo tiempo una buena relacion costo-beneficio. Las telas de algodon, divididas en dos
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tipos, garantizan versatilidad y durabilidad, siendo ideales para camisetas (basicas, oversize y
streetwear) y sudaderas. Otros insumos, como hilos, vinilos DTF, tintas y poliéster, son
seleccionados especificamente para soportar las técnicas de personalizacion como bordados y
estampados, esenciales para diferenciar el producto en el mercado. Finalmente, los materiales
de empaque aseguran una presentacion profesional del producto. La estimacion de costos fue
realizada con base en precios locales promedio y considerando proveedores como Textil Padilla
y Ecuabigservi, quienes ofrecen productos de calidad y precios competitivos en Ecuador.

Mano de obra requerida

Tabla 12. Mano de obra requerida para la realizacion del proyecto

Material Personal  Salario mensual  Costo total Tareas principales
estimado estimado (USD) Anual (USD)

Supervision general, toma

t
Gerel'l ?/ 450 5400 de decisiones estratégicas
Administrador .,
y coordinacion.
Persona.l ’de ) 450 5400 Corte, ensamblaje y
confeccion acabado de prendas.

Operacion de impresoras

P 1d
ersonal de 450 5400 DTF, serigrafia, bordado y

personalizacion e
prensas termicas.
Community Ayuda externa con el
1 - 500 . .
Mannager manejo de redes sociales
Apoyo Profesional
Disefiador 1 - 1000 externo en el disefio de
colecciones
Asesor Legal y Asesoria legal y contable
1 - 500
contable

Total estimado anual: 18,200 USD

Nota: Elaboracion propia Jostin Frias (2024).

El equipo base de tres personas cubre las funciones operativas y estratégicas del taller. El
gerente supervisa las actividades generales, tomando decisiones clave y participando en el
proceso creativo. El personal de confeccion y personalizacion asume la fabricacion y
personalizacion de las prendas. Los tres profesionales restantes, como el Community Manager,
el Disefiador y el Asesor Legal y contable, son externos y desempenan un papel de apoyo en
areas especificas, brindando servicios cruciales sin formar parte del equipo operativo diario. De
esta manera, se optimizan los recursos humanos, asegurando que las funciones operativas se
realicen de manera eficiente y que las tareas administrativas y de disefio sean cubiertas por

especialistas cuando se lo es requerido.
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ili. Magquinariay equipo.

Tabla 13. Maquinaria y equipo para la realizacion del proyecto

Equipo Cantidad Funcion principal Costo estimado (USD)
Maquina de coser | Ensamblaje rapido y preciso de 500
industrial Recta las prendas.
Maquina de coser Realizar costuras resistentes y
. . 1 . 600
industrial Overlock acabados profesionales.
Maquina de coser Realizar dobladillos y costuras
. 1 . 500
recubridora decorativas.
Maquina de 1 Personalizacion de alta calidad 500
bordado mediante bordados.
Impresora DTF ! Transfen'encia de disefios 2000
personalizados a prendas.
Prensa térmica para 1 Fijacion de estampados con 300
DTF acabados profesionales.
Maquina de | Impresion masiva en prendas 700
serigrafia mediante serigrafia.
. Marcos, mallas, raseros, caja
Herramientas de . .., e
) Kit basico  de exposicion y limpiador para 100
serigrafia .
serigrafia.
Gestionar las operaciones
Computadora de .. } P .,
. 1 administrativas y creacion de 600
oficina .
disefios.
Impresora para 1 Impresion de disefios en papel 250
serigrafia para creacion de fotolitos.
Para colocar y estampar las
Mesa de estampado ar y P
(Serigrafia y DTF) 1 prendas durante el proceso 100
erigrafia .
8 Y serigrafia y DTF.
. Espacio para corte, ensamblaje
Mesas de trabajo 3 300
y acabados manuales.
Herrami.e,ntas de Kit bsico Inclu}'/e tijeras, reglas, agujas y 50
confeccion otros insumos.
Sistema de red ] Garantizar la conectividad para 100
inaldmbrico las operaciones.
) Gestionar las transacciones de
Caja registradora 1 est 200
ventas.
Teléfono fijo 1 Fgcilitar la comunicacion con 120
clientes y proveedores.
Sistema de control . . Monitorear el flujo de
. . I licencia : 200
de inventarios materiales y productos.
Estantes para 3 Almacenar materia prima de 300

materiales

manera accesible.
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Estantes para
almacenaje terminados antes de la entrega.

Organizar productos 300

Sillas simples 10 Pall::l las diferentes n.e’cesidades 100
en areas de produccion.

Proveer un espacio funcional

Escritorio | . . 150
para labores administrativas.

Mesa de 1 Preparar las prendas para su 100

empaquetado distribucion.

. .. 1 Garantizar comodidad para el

Silla ergonémica P 100

personal.
, 1 Almacenar documentos
Estanterias para .
. importantes de manera 100

archivos .

organizada.
. 3 Mostrar los productos para
Vitrinas de P ., P
- captar la atencion de los 300

exhibicion .
clientes.

Butacas para 10 Mejorar la experiencia de los 500

clientes clientes en el punto de venta.

Counter para 1 Mejorar la atencion al cliente y 100

clientes recepcion.

Total estimado: USD 8 770

Nota: Elaboracion propia Jostin Frias (2024).

La inversidon en maquinaria y equipos ha sido calculada para garantizar la operacion
eficiente del taller, optimizando los recursos y maximizando la calidad en cada etapa del
proceso productivo. La maquinaria seleccionada responde a las necesidades especificas de
confeccidn y personalizacion, considerando la variedad de productos (camisetas y sudaderas) y
los acabados requeridos, como bordados, estampados DTF y serigrafia. Los equipos de
computacion, como la laptop para disefio y la impresora multifuncional, estan orientados a
facilitar el desarrollo de graficos y la gestion administrativa. Asimismo, los muebles y enseres
fueron elegidos para optimizar el flujo de trabajo, garantizar comodidad para el personal y
proporcionar una experiencia atractiva para los clientes.

En Ecuador, existen varias empresas especializadas en maquinaria textil que ofrecen
equipos adecuados para el taller. Maquitex, con una solida trayectoria en el mercado, provee
maquinas de coser, bordadoras y equipos de serigrafia, ademds de ofrecer soporte técnico y
repuestos. Dismatex se especializa en maquinaria industrial como bordadoras y equipos de
estampado, garantizando asesoramiento personalizado y servicios posventa. Por otro lado,
Distritex es un proveedor destacado de telas y materiales textiles, permitiendo abastecer el taller

con insumos de alta calidad y variedad. Estas opciones facilitan la adaptacion de la maquinaria
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y los materiales a las necesidades especificas del taller, garantizando una produccion eficiente
y estimaciones de costos competitivas.
iv. Distribucion de planta de produccion y/o establecimiento de generacion de
servicio.

La distribucion de planta del taller estd disefiada para optimizar el uso del espacio y
garantizar un flujo de trabajo eficiente. El local sera alquilado, lo cual ofrece flexibilidad para
adaptarse al crecimiento del proyecto. Con un espacio total estimado de 120 m?, el
establecimiento se organiza en cinco areas principales, cada una dedicada a una funcion
especifica dentro del proceso productivo y comercial.

Area de Confeccion: Ocupando el 25% del espacio total, es decir, 30m 2; este espacio

esta dedicado a las actividades de corte, ensamblaje y costura de las prendas. Incluye
las maquinas de coser industriales (recta, overlock y recubridora), mesas de trabajo y
estanterias para materiales.

- Area de Personalizacion: Con 36 m? de superficie (30%), esta area concentra el equipo
necesario para bordados, serigrafia y estampados DTF, incluyendo una méaquina de
bordado, una impresora DTF, una prensa térmica y herramientas para serigrafia.

- Area de Empaque: Dedicada al embalaje y etiquetado, esta area ocupa 12 m? (10%).
Cuenta con una mesa para empaquetado y una estanteria organizada, lo que facilita la
preparacion de los productos para su distribucion.

- Area de Atencion al Cliente: Ubicada al frente del establecimiento, esta zona de 30 m?
(25%) combina exhibiciéon y ventas. Incluye vitrinas para mostrar los productos
terminados, butacas de espera, una caja registradora y un counter para la atencion al
cliente; promoviendo una experiencia de compra fluida y atractiva, destacando los
valores de la marca y fortaleciendo la conexion con los clientes.

- Area Administrativa: Ocupando el 10% del espacio que corresponde a 12m? y ubicada
lo mas cercano al drea de ventas, estard compuesta por un espacio dedicado a la gestion
interna del negocio. Incluird una pequena oficina con un escritorio, una computadora
para la gestion administrativa, control de inventarios y tareas generales del gerente.
Esta distribucion estd pensada para optimizar el uso del espacio, dedicando el 75%

(90m?) a las actividades productivas y de personalizacion, y el 25% (30 m?) a la atencion al
cliente y tareas administrativas. Esta organizacion ofrece una flexibilidad para adaptarse al
crecimiento proyectado del 20% anual, permitiendo una expansion progresiva segun las
necesidades del taller. El disefio no solo busca eficiencia en la produccion, sino también una

experiencia fluida tanto para los clientes como para el equipo.
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5. Estudio Organizacional

5.1. Vision.

Ser la marca lider en el mercado de la moda urbana en Manta, Ecuador, reconocida por
su capacidad de fusionar estilos urbanos con un fuerte enfoque en la personalizaciéon y
exclusividad; fortaleciendo la conexion con su cultura local y autenticidad en cada disefio, con
una constante innovacion, calidad y compromiso con el crecimiento responsable.

5.2. Mision.

Ofrecer a los clientes ropa urbana de alta calidad, unica y personalizada que refleje la
identidad y el espiritu vibrante de los clientes, colaborando con artistas emergentes y brindado
a los jovenes la oportunidad de expresar su estilo a través de disefios innovadores; dando paso
a una experiencia de compra que combine la modernidad con la tradicion y a genere un impacto
positivo en la comunidad mediante practicas comerciales éticas y sostenibles.

5.3. Estructura organizacional.

Gerente /

Nivel Directivo Administrador

Nivel Asesor Asesorialegaly | | { Disefiador ]
contable

Nivel de Apoyo [ Comunnity Manager ]

|

Nivel Operativo Produccion ] [ Personalizacion ]
Referencias Niveles Simbologia

Elaborado por: Nivel Directivo Autoridad ——

Nivel Asesor Asesoria —L

Nivel de apoyo Apoyo -]

Nivel operativo Produccién ——

Organigrama estructural de la empresa Nasty Flow

La estructura organizacional de "Nasty Flow" se compone de cuatro niveles jerarquicos
que garantizan el funcionamiento eficiente del negocio. En el nivel directivo, el
Gerente/Administrador lidera y coordina todas las operaciones del taller, toma decisiones

estratégicas y supervisa la ejecucion de actividades en los demas niveles, asegurando que las
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acciones estén alineadas con los objetivos generales del proyecto, ademas de ser el responsable
de las ventas.

El nivel asesor esta integrado por el Asesor Legal y Contable, quien se encarga de
garantizar el cumplimiento de las normativas legales y financieras, y el Disefiador, que aporta
apoyo creativo en el disefio de colecciones innovadoras alineadas con las tendencias de la moda
urbana. Ambos roles son fundamentales para fortalecer el desarrollo técnico y creativo del
negocio, pero lo hacen de manera externa no formando parte de las actividades diarias del
emprendimiento.

En el nivel de apoyo, el Community Manager brinda apoyo en la gestion de las redes
sociales y las estrategias de marketing digital, lo que permite conectar la marca con su publico
objetivo y potenciar su presencia en el mercado.

Finalmente, el nivel operativo estd conformado por el Personal de Confeccion, que
realiza el corte, ensamblaje y acabado de las prendas, y el Personal de Personalizacion,
encargado de procesos como serigrafia, bordado e impresion para personalizar los productos.
Este nivel asegura la calidad y el cumplimiento de los plazos de produccion.

El organigrama refleja una estructura funcional y clara, con el Gerente/Administrador
liderando la operacion, respaldado por el soporte técnico del nivel asesor y las labores ejecutivas
del nivel de apoyo y operativo. Este modelo fomenta la eficiencia, la especializacion y la
adaptabilidad a las necesidades del emprendimiento.

5.4. Mapa de procesos.
Figura 3. Mapa de procesos de Nasty Flow

PROCESOS ESTRATEGICOS

» . Gestion Gestion de »
Gerencia N -
Financiera disefio

wn

L

x PROCESOS OPERATIVOS o
Q =
L Produccion de — Distribucion y 5
Ll Personalizacion o
S prendas venta -
@) O
@

o

PROCESOS DE SOPORTE

» Gestion de . Atencién al
. . Mantenimiento )
inventario cliente

Nota: Representacion estructura de los procesos de Nasty Flow. Elaboracion propia. Jostin Frias.
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El Mapa de Procesos de "Nasty Flow" incluye una representacion estructurada de las
actividades clave del taller de confeccion, organizadas en procesos estratégicos, operativos y
de soporte.

Procesos Estratégicos

La gerencia de "Nasty Flow" se encarga de la toma de decisiones estratégicas clave para
el éxito y crecimiento de la marca. Esto incluye el monitoreo continuo de tendencias de moda
urbana y musica local para asegurar que las colecciones se alineen con lo que los consumidores
buscan. La planificacion de colaboraciones con artistas urbanos y la comunidad cultural local
se mantiene como una prioridad, fortaleciendo la identidad de la marca y creando una conexion
auténtica con los jovenes consumidores.

En cuanto a la gestion financiera, se lleva a cabo un seguimiento detallado a través de
la elaboracion de presupuestos, control de gastos y flujo de caja. Esto asegura que los recursos
sean utilizados de manera eficiente y que la empresa se mantenga financieramente saludable,
ademads de cumplir con todas las obligaciones fiscales y laborales de manera puntual.

La gestion de disefio se focaliza en crear productos que respondan a las necesidades de
los consumidores. Se realiza una investigacion de mercado para conocer sus preferencias y
tendencias, y luego, el equipo de disefio desarrolla prototipos, que son validados a través de
pruebas de aceptacion del cliente. Con base en esta retroalimentacion, los productos son
ajustados y mejorados para mantener su relevancia en el mercado a través de colecciones.

Procesos Operativos

En el proceso de produccion, todo comienza con la recepcion de materiales y telas,
donde se asegura que los insumos sean de alta calidad y cumplan con los estdndares
establecidos. Posteriormente, las prendas pasan por las etapas de corte, confeccion y
ensamblaje, donde se lleva a cabo la fabricacion de las prendas con la precision requerida. Se
realiza una inspeccion de calidad en cada fase del proceso, asegurando que cada prenda cumpla
con los estandares de la marca.

La personalizacion es un aspecto clave de la propuesta de valor de "Nasty Flow". Las
prendas pasan a personalizarse segun el tipo de estampado previsto en las colecciones. Cuando
los clientes solicitan personalizacion, ya sea a través de bordados o estampados DTF, estas
peticiones son atendidas de manera rapida y eficiente, garantizando que cada prenda sea tnica
y se adapte a las preferencias del cliente.

En cuanto a la distribucion y venta, los productos son exhibidos en la tienda fisica y en

plataformas digitales, lo que permite a los clientes elegir como desean realizar su compra. Una
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vez que se procesan los pedidos, se lleva a cabo el empaque y despacho, asegurando una
experiencia de compra online satisfactoria y con entregas rapidas.

Procesos de Apoyo

La gestion de inventarios es esencial para garantizar que "Nasty Flow" tenga suficientes
materiales y productos terminados disponibles para satisfacer la demanda del mercado. Esto
implica un control constante sobre los insumos, herramientas y productos, y un
reabastecimiento oportuno basado en las proyecciones de demanda.

El mantenimiento de maquinaria es crucial para evitar interrupciones en la produccion.
Se realiza un seguimiento regular de las maquinas y equipos, implementando reparaciones
preventivas y correctivas para mantener todo en condiciones 6ptimas.

Finalmente, la atencion al cliente es fundamental para crear una experiencia de compra
excepcional. Dedicandonos a gestionar consultas y resolver problemas, asegurando que los
clientes se sientan valorados. Ademads, se realiza un seguimiento postventa para medir la
satisfaccion del cliente y hacer mejoras continuas en los productos y servicios ofrecidos.

La seguridad, aunque relevante, no se ha priorizado debido a la percepcion de bajo
riesgo en la Zona Universitaria, donde se ubicara el negocio. Ademas, en esta etapa inicial, los
recursos se destinan a procesos estratégicos como el disefio y la personalizacion. No obstante,
se tiene previsto implementar medidas de seguridad en el futuro, a medida que el negocio crezca
y las condiciones lo requieran.

5.5. Funciones y productos esperados.

En correspondencia con la estructura organizacional previamente definida y en

concordancia con el mapa de procesos de "Nasty Flow," las funciones y productos esperados se

distribuyen segun los niveles jerarquicos:

Tabla 14. Funciones de acuerdo a la estructura organizacional

NIVEL FUNCIONES PRODUCTOS ESPERADOS
DIRECTIVO: e Definir la estrategia general del
Gerente. negocio y la gestion

administrativa.

e Supervisar la ejecucion de los
objetivos del proyecto.

¢ Disefio de colecciones y atencion
al cliente.

e Toma de decisiones clave.

e Supervision de la
produccion.

e Planificacion de colecciones
alineadas con tendencias.

e Relaciones con artistas
locales.

e Atencion al cliente.

OPERATIVO: - . e Produccion de 2000 prendas
Personal de e Diseiar, confeccionar y anuales
confeccién personalizar las prendas. e Prend lizad

. e Implementar controles de calidad rendas personalizadas y
Personal de segun las solicitudes del

Personalizacion. en cada etapa del proceso. cliente.
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e Control de calidad y
empaque eficiente.

APOYO: e Gestion de redes sociales. ~ .

. ) e Campaias en redes sociales.
Community e Ventas Online . Atencid line al client
Manager. encion online al cliente.
ASESOR: . e Creacion de disefios para

. e Aporte especializado de .
Disefiador disefiador. contador - legal colecciones
Asesor legal y senador, o 51_ ory ases:[(‘)’ cga Asesorias legales y fiscales
contable. para apoyo en disefio, gestion precisas.

financiera y marketing

. e Informes de viabilidad
estrategico.

técnica y financiera.

Nota: Funciones y productos esperados de la Nasty Flow. Elaboracion propia Jostin Frias (2024).

En el nivel directivo, el gerente es el encargado de definir las estrategias del negocio,
supervisar las operaciones y garantizar el cumplimiento de los objetivos del proyecto. Su papel
incluye colaborar en el disefio de colecciones y atender a los clientes, asegurando que los
productos reflejen las demandas del mercado. Como resultados esperados, se busca una
planificacion eficiente de las colecciones, supervision efectiva de la produccion anual y
relaciones estratégicas con artistas locales.

En el nivel operativo, el personal de confeccion y personalizacion transforma los disefios
en productos terminados. Sus funciones incluyen cortar, ensamblar, personalizar y aplicar
controles de calidad en cada etapa del proceso. Los productos esperados de este nivel son 2,000
prendas anuales, personalizaciones Unicas segun las preferencias de los clientes y un empaque
profesional que refuerce la identidad de la marca.

El nivel de apoyo, liderado por el community manager, se centra en la gestion de redes
sociales y las ventas en linea. Este rol impulsa la visibilidad de la marca y facilita la interaccion
con los clientes a través de campanas digitales y atencion en plataformas virtuales. Los
productos esperados incluyen campaias creativas que aumenten el alcance de la marca y una
experiencia de compra en linea satisfactoria.

En el nivel asesor, el disenador externo y los asesores legales y contables aportan su
experiencia especializada. El disefiador crea colecciones alineadas con las tendencias y el
publico objetivo, mientras que los asesores garantizan el cumplimiento normativo y una gestion
financiera adecuada. Los resultados esperados incluyen disefios Unicos, asesorias legales y

fiscales precisas, y viabilidad técnica para el negocio.
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5.6. Constitucion juridica.

La Sociedad por Acciones Simplificada (SAS) es una estructura juridica que permite
una gestion mas flexible y eficiente, adecuada para emprendimientos como "Nasty Flow". Esta
modalidad ofrece beneficios como la facilidad para establecer la empresa, una estructura
administrativa menos rigida y la posibilidad de limitar la responsabilidad de los socios a su
aportacion de capital.

Razoén social: Nasty Flow S.A.S.

Numero de socios: La empresa va contar con dos socios.

La SAS puede ser conformada por un tnico socio (persona natural o juridica) o un grupo
reducido de socios, sin un numero maximo establecido; lo que permite compartir
responsabilidades y capacidades para tomar decisiones estratégicas.

Aportes sociales: La responsabilidad del aporte sera responsabilidad compartida con
los socios a cargo.

los socios realizaran aportes tanto en efectivo como en especie, como capital inicial para
la compra de equipos y materiales para la produccion de las prendas. Los aportes seran definidos
de acuerdo con la proporcion de participacion de cada socio.

Administracion:

Se optard por una administracion mixta, en la que uno de los socios actuara como
director general responsable de la estrategia y decisiones clave, mientras que el otro socio se
enfocard en el area operativa, control financiero y supervision de las actividades diarias. La
empresa también podra contratar personal administrativo y asesoria externa segun sea necesario
para fortalecer su estructura organizativa.

5.7. Obligaciones tributarias.

Tabla 15. Obligaciones tributarias que necesita Nasty Flow para su funcionamiento
N° Entidad Detalle de Obligaciones

Contribucioén societaria

Presentacion de Informes

Estados Financieros

Presentacion del Informe del Gerente General
Informe del Comisario

Superintendencia de
compaiiias

Acta de aprobacion de estados financieros
Notas de los estados financieros

NoOOkwdN =

Declaracion del Impuesto a la Renta (IR)

o ==

Servicio de Rentas Declaracion y pago del Impuesto al Valor
internas Agregado (IVA)
3. Retencion de Impuesto a la Renta
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4. Contribuciones al Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social (IESS)

5. Declaracion de otros impuestos: Ademas del
Impuesto a la Renta y el IVA

3 GAD Municipal

1. Declaraciones de patente y 1.5xmil sobre

activos

2. Impuesto Predial

Instituto Ecuatoriano de
Seguridad Social “IESS”

[u—

reserva

nohw

Aportes patronales, personales, fondos de

Décimo Tercer Sueldo
Décimo Cuarto sueldo
Utilidades

Salud y seguridad ocupacional

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

5.8. Patentes y licencias necesarias para el emprendimiento.

Tabla 16. Patentes y licencias para el funcionamiento de Nasty Flow

N° Entidad Denominacion Breve descripcion
Documento habilitante que permite el
1 RUC cumplimiento de las obligaciones
tributarias
Forma de emision de comprobantes de
., venta, retencion y documentos
Facturacion .
2 . complementarios que cumple con los
electronica . . .
requisitos legales y reglamentarios
SRI exigibles para su autorizacion
Como contribuyente, se debe presentar
3 Declaracion de declaraciones de impuestos mensuales,
impuestos trimestrales y anuales, dependiendo de
la actividad y el volumen del negocio.
Regulaciones establecidas por el SRI
4 Retencion de para las retenciones de impuestos sobre
impuestos la renta, el Impuesto al Valor Agregado
(IVA) u otros impuestos aplicables.
Registro del Al tener un sitio web se debe registrar
5 nombre de un nombre de dominio adecuado y
. .. dominio disponible en internet.
—— Agencia de Regulacion P e .
Obtener el consentimiento del cliente
y Control de las , . .
Ley Organica de  para recopilar y procesar sus datos,

Telecomunicaciones
6 (ARCOTEL)

Proteccion de
Datos Personales
(LOPD)
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disposiciones establecidas en la LOPD



Garantizar la validez juridica de las
transacciones electronicas,

- Comercio implementar medidas de seguridad para
electronico proteger las transacciones en linea y
proteger los derechos de los
consumidores.
Superintendencia de ) Proporcionar informacion basica sobre
) Registro de la
8 Compatfiias, Valores y la empresa, como la estructura legal,
empresa o )
Seguros P los propietarios y los directores
. El representante legal debe suscribir
Sistema de Companias 'p .. g -,
. . . mediante solicitud compaiia en
9 de Seguridad Privada ~ Permiso ,
SICOSEP para que esté conste
del Ecuador )
legalmente en el sistema.
Compaiia de la .
P . Obtener un certificado en comando
10  Comandancia General . ., .
., ) Certificado general de la Policia Nacional
de la Policia Nacional
) Adquirir una certificacion en la
Comando conjunto de -, ]
11 ) compaifiia conjunto de las fuerzas
las fuerzas Armadas Certificado
Armadas
Debe estar inscrito en el registro
) mercantil con giro de negocio en
) ) Escritura . .. .

12 Registro Mercantil prestaciones de servicio de seguridad
privada con un minimo de capital de
$10.000
Deberi establecer un reglamento

C . Reglamento )
13 Ministerio de trabajo interno interno el cual debe ser aprobado por el

Nota: Elaboracién propia. Jostin Frias.
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6. Marketing estratégico

El Marketing Estratégico de "Nasty Flow" establece un conjunto de acciones y enfoques
disefiados para posicionar la marca como un referente en moda urbana en Manta. Estas
estrategias abarcan las areas de producto, precio, plaza y promocion, permitiendo que la marca
conecte efectivamente con su publico objetivo y maximice su alcance en el mercado. Segun
(Kotler & Keller, 2016), el marketing estratégico se enfoca en identificar y satisfacer las
necesidades del cliente de manera rentable, alineando las caracteristicas del producto y las
acciones promocionales con las expectativas del mercado.

Estas estrategias no solo posicionardn a la marca como un referente de la moda urbana
en Manta, sino que también garantizaran su sostenibilidad a largo plazo, maximizando el valor
percibido por los clientes y optimizando los costos operativos.

6.1. Estrategias de producto y diseiio.

(Navarro, 2018) define al producto como un bien que puede ser tangible o intangible,
los cuales estdn conformados por atributos que van a ser adquiridos por los clientes, con el
proposito de satisfacer las necesidades del mercado objetivo.

“Nasty Flow” busca destacar en el mercado de moda urbana mediante productos que
reflejen autenticidad, calidad y conexién cultural, alineados con las tendencias actuales y las
expectativas del cliente. Segun (Kotler & Keller, 2016), el disefio y el desarrollo del producto
son fundamentales para satisfacer las necesidades de los consumidores, lo que permite crear
una ventaja competitiva sostenible.

o Diseno Exclusivo: Cada coleccion estara inspirada en la cultura urbana y musica local,
promoviendo un estilo que conecte con los méas jovenes. Las prendas incluirdn opciones
de personalizacion, lo que incrementa la percepcion de exclusividad y valor agregado.

e Calidad de Materiales: Se emplearan tejidos de alta calidad y sostenibles, priorizando
proveedores que ofrezcan materiales responsables con el medio ambiente. Segun
Greenpeace (2022), la preferencia por productos sostenibles ha crecido entre los
consumidores jovenes, destacando la importancia de adoptar practicas respetuosas con
el entorno.

o Ediciones Limitadas: Lanzar colecciones en cantidades reducidas no solo aumenta la
exclusividad, sino que también genera interés continuo en la marca, creando un efecto

de escasez percibida (Cialdini, 2021).
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Figura 4. Logo de la marca Nasty Flow

6.2.

Identidad de la marca: La identidad visual de "Nasty Flow" se basard en un logotipo
moderno, con referencias graficas a la cultura urbana. Este logotipo sera utilizado en las
etiquetas, empaques y estrategias promocionales, generando cohesion en la imagen de

marca (Aaker, 2014).

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

Colaboraciones creativas: Trabajar con artistas urbanos emergentes locales para disefar
prendas Unicas que los representen y a su publico, vinculando moda y arte, y llegando a
otro publico aumentando la visibilidad de la marca.

Estrategias de precio.

La estrategia de precios se basara en equilibrar accesibilidad y exclusividad, asegurando

que los productos reflejen la calidad ofrecida y sean competitivos en el mercado.

Precios Competitivos: Segun la investigacion de mercado, el publico objetivo estd
dispuesto a pagar entre $20 y $30 por prendas exclusivas y de alta calidad. Este rango
de precios posiciona a "Nasty Flow" en un punto intermedio, ofreciendo un equilibrio
relacion calidad-precio alineado con el poder adquisitivo de nuestros clientes
potenciales.

Estrategia de escalabilidad: Ajustar precios segun la demanda y las tendencias del
mercado, asegurando flexibilidad para adaptarse al crecimiento del negocio.
Estrategias de Valor Agregado y sostenibilidad: Ofrecer personalizacion gratuita de
productos seleccionados o beneficios exclusivos para clientes frecuentes, reforzando su
lealtad hacia la marca. Ademas, se implementard un programa de economia circular,
donde los clientes podran traer prendas en buen estado que ya no utilicen, mismas que
seran clasificadas y seleccionadas segun su tipo y estado, de acuerdo a ello recibiran
pequetios porcentajes de descuento en sus proximas compras sin afectar nuestros

margenes de rentabilidad; las prendas pasaran por un proceso de limpieza y
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mejoramiento y luego seran donadas a albergues y fundaciones locales contribuyendo a
la reduccion de desechos textiles y generando un impacto social positivo, reforzando
nuestro compromiso con la sostenibilidad y promoviendo la fidelizaciéon de nuestros
clientes.

Descuentos y Promociones: Durante los lanzamientos de nuevas colecciones o en
eventos culturales de la ciudad, se implementaran descuentos promocionales para
incentivar las ventas y fidelizar a los clientes. Estas estrategias, segiin Kotler y Keller

(2016), aumentan el volumen de ventas y la participacion en el mercado.

6.3. Estrategias de plaza y canales de distribucion.

La distribucion de los productos se centrara en garantizar accesibilidad para los clientes,

utilizando tanto canales fisicos como digitales. Segun (.Lamb, Hair, & McDaniel, 2018), el

¢xito en la distribucion depende de la integracion de multiples canales que respondan a las

necesidades del cliente.

Segun (Kothler y Armstrong , 2013) plaza es donde se identifica el tipo de canal de

distribucion que se va aplicar para inventarios, transporte y logistica con el fin de determinar

que la localidad sea accesible para ofertar los productos.

Tienda Fisica: La ubicacion estratégica en una zona de alta afluencia juvenil, como la
Ciudadela Universitaria, permitira captar a estudiantes y turistas. La tienda fisica
permitird no solo vender productos, sino también ofrecer una experiencia inmersiva que
conecte con la identidad y valores de la marca.

Plataforma de Comercio Electrénico: Se desarrollard un sitio web y se optimizaran las
redes sociales como canales de venta online. Segin Statista (2023), el comercio
electronico en Ecuador ha mostrado un crecimiento significativo, especialmente entre
consumidores jovenes.

Colaboraciones Estratégicas: Se estableceran alianzas con tiendas locales y artistas
emergentes que actien como embajadores de la marca. Estas colaboraciones son clave
para fortalecer el reconocimiento y la reputacién de marca en el ambiente que nos
queremos desenvolver.

Entrega eficiente: Implementar un sistema de logistica eficiente para garantizar entregas

rapidas y confiables, mejorando la experiencia de compra online.
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6.4. Estrategias de promocion.

Segiin (Kothler y Armstrong ,2013) en la promocién mediante una serie de actividades

se comunica al consumidor la informacion de los servicios o producto que se estan ofertando,

ya que también explica los beneficios por adquirirlos.

La promocidn estara disefiada para conectar emocionalmente con el publico objetivo,

utilizando plataformas digitales y eventos culturales como medios principales.

Campanias en Redes Sociales: Plataformas como Instagram, TikTok y Facebook seran
los principales canales para interactuar con los clientes. Las campafas incluiran
contenido visual atractivo y constante, concursos y colaboraciones con influencers y
artistas locales para aumentar el alcance.

Eventos: Organizacién de eventos culturales en colaboracion con artistas locales,
reforzando la conexion entre la marca y la cultura urbana, lo que creara una experiencia
unica para los clientes, incrementando nuestro reconocimiento.

Marketing de Contenido: Generar blogs cotidianamente de las actividades del taller,
videos y publicaciones que resalten los valores de la marca, como sostenibilidad y
autenticidad, para fortalecer la confianza y lealtad del consumidor.

Promociones por temporada: Durante festividades o fechas clave, se distribuiran
cupones y ofertas exclusivas, incentivando las compras y fortaleciendo la relacion con

los clientes.
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7. Analisis financiero

7.1. Presupuesto de inversion.

Tabla 17. Inversion administrativa y de produccion de Nasty Flow
INVERSION

ADMINISTRATIVA 2025 2026 2027 2028 2029 2030
ACTIVOS 0 1 2 3 4 5
Equipos de computacion $600,00 $0,00 $0,00 $0,00 $600,00 $0,00
Equipos de oficina $420,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $950,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Vehiculo $550,00 $100,00 $350,00 $0,00 $0,00 $0,00
Activos intangibles $1.050,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Capital de trabajo $3.481,21 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL $7.051,21 $100,00 $350,00 $0,00 $600,00 $0,00
INVERSION DE
PRODUCCION 2025 2026 2027 2028 2029 2030
ACTIVOS 0 1 2 3 4 5
Maquinarias $5.250,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Equipos de computacién $250,00 $0,00 $0,00 $0,00 $300,00 $0,00
Equipos de oficina $100,00 $0,00 $100,00 $0,00 $0,00 $0,00
Muebles y enseres $1.200,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Vehiculo $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
Activos intangibles $650,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00 $0,00
TOTAL $7.450,00 $0,00 $0,00 $0,00 $300,00 $0,00
[INVERSION TOTAL |  $14.501,21] | | | $900,00]

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El presupuesto de inversion de la empresa refleja un enfoque estratégico orientado a garantizar
una so6lida base operativa desde el inicio, con una inversion inicial significativa en 2025 de
$7,051.21. Este monto estd compuesto principalmente por el capital de trabajo ($3,481.21) y
activos tangibles como maquinarias ($5,250) y muebles ($1,200), lo que evidencia un
compromiso con la capacidad productiva y la sostenibilidad operativa. Sin embargo, los afios
posteriores (2026-2030) presentan un bajo nivel de inversion adicional, con unicamente $100
destinados a vehiculo en 2026 y $350 en 2027; $100 destinados a equipos de oficina en 2027 y
$900 a equipos de computacion en el afio 2029.

7.2.

La demanda potencial proyectada para el negocio asciende a 2,000 clientes, de los cuales

Presupuesto de ingresos.

se espera captar un 20% como demanda objetiva, equivalente a 400 clientes. Con un
presupuesto promedio de compra de $25 por cliente y una frecuencia de compra estimada en 4
veces al aflo, se establece un ingreso total proyectado de $40,000 anuales. Este monto se

distribuye en diferentes lineas de productos, destacandose las sudaderas con el 30% de la

56



participacion, seguidas por las camisetas oversize (25%), camisetas streetwear (20%),

camisetas basicas (15%) y chompas (10%).

Tabla 18. Demanda potencial de Nasty Flow

[1. [DEMANDA POTENCIAL | 2000
166,67
Objetivo
estretagico
DEMANDA OBJETIVA 400 20%
. |PRESPUESTO DE COMPRA 25 S
3. |FRECUENCIA DE COMPRA 4 X aho
TOTAL S 40.000,00
S 40.000,00
TOTAL [$ 40.000,00
5. |Camisetas Basicas 15%
Camisetas Oversize 25%
Camisetas Streetwear 20%
Sudaderas 30%
Chompas 10%
100%

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El anélisis de proyeccion de ingresos muestra un crecimiento anual del 20%, partiendo
de una base inicial de $40,000 en el primer ano. Este crecimiento se traduce en ingresos
proyectados de $48,000 en el segundo afio, $57,600 en el tercero, $69,120 en el cuarto y
$82,944 en el quinto afo. Este modelo evidencia un incremento sostenible, que responde tanto
a la expansion del mercado como al aumento en la frecuencia y valor de las compras. La
estrategia subyacente es aprovechar este crecimiento para fortalecer la presencia de la marca y
diversificar la oferta de productos en funcién de las demandas del mercado.

Tabla 19. Tasa de crecimiento de las ventas
TASA DE CRECIMIENTO VENTAS (OBJETIVOS

0, 0, 0, 0,
ESTRATEGICOS) 20% 20% 20% 20%
2025 2026 2027 2028 2029 2030
INGRESOS POR
VENTAS $ 0 1 2 3 a 5
Camisetas $  471513|$ 565815|S$ 678978 |$  8.147,74|$  9.777,29
Basicas
Camisetas $ 982318 |$ 11.787,82 |$ 1414538 |$ 16.974,46 | $  20.369,35
Oversize
Camiset
amisetas $ 628684 |% 7.54420|$% 9.053,05|% 10.863,65|% 13.036,39
Streetwear
Sudaderas S 1414538 | S 16.974,46 | S 20.369,35 | S 24.443,22 | $ 29.331,87
Chompas $  502947|S 603536|S 7.242,44|S 869092 |$ 10.429,11
TOTAL $ 40.000,00 | $ 48.000,00 | $ 57.600,00 | $ 69.120,00 | $ 82.944,00

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El analisis de los ingresos proyectados por ventas entre 2025 y 2030 refleja un
crecimiento sostenido en cada categoria de producto. Durante este periodo, se observa que las

sudaderas lideran las ventas, proyectando un aumento de 471 unidades en 2025 a 919 en 2030,
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seguido por las camisetas oversize, que incrementan de 392 a 766 unidades. Las camisetas
streetwear y basicas también muestran un crecimiento significativo, alcanzando 613 y 459
unidades, respectivamente, al final del periodo. Finalmente, las chompas, aunque representan
el menor volumen, registran un crecimiento constante, de 157 a 306 unidades. El total
proyectado de ingresos por ventas aumenta de 1,569 unidades en 2025 a 3,063 en 2030,
destacando un incremento impulsado por la diversificacion de la oferta y la creciente demanda
en el mercado objetivo.

Tabla 20. Ingreso por ventas en cantidades

INGRESOS POR 2025 2026 2027 2028 2029 2030
VENTAS @ 0 1 2 3 4 5

Camisetas Basicas 235 278 329 389 459
Camisetas Oversize 392 464 548 648 766
Camisetas Streetwear 314 371 439 518 613
Sudaderas 471 557 658 778 919
Chompas 157 185 219 259 306
TOTAL 1569 1855 2193 2592 3063

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

7.3. Presupuesto de egresos.

2025 2026 2027 2028 2029 2030
0 1 2 3 4 5
ADMINISTRATIVOS [GASTOS $13.904,10 | $14.564,85 | $14.779,03 | $14.996,51 | $15.217,34
PRODUCCION COSTOS $27.870,37 | $31.117,07 | $33.955,64 | $37.328,23 | $41.299,43
TOTAL $41.774,47 | $45.681,92 | $48.734,68 | $52.324,74 | $56.516,78

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

La proyeccion para el periodo 2025-2030 muestra un aumento constante en ambas areas,
reflejando la expansion de las operaciones y las necesidades de la empresa. Los gastos
administrativos comienzan en $13,904.10 en 2025 y alcanzan $15,217.34 en 2030, con
incrementos moderados anuales que reflejan un control eficiente de los recursos. Por otro lado,
los costos de produccion presentan un crecimiento mas pronunciado, de $27,870.37 en 2025 a
$41,299.43 en 2030, impulsado probablemente por mayores volumenes de produccion y ajustes
en los costos variables. En conjunto, el total de gastos y costos pasa de $41,774.47 en 2025 a
$56,516.78 en 2030, indicando la necesidad de generar ingresos sostenibles para mantener la
rentabilidad en el mediano y largo plazo.

7.4. Presupuesto de capital de trabajo.

Tabla 21. Presupuesto del capital de Nasty Flow

MESES NECESARIOS DE CAPITAL DE TRABAJO 1
EGRESO MENSUAL S 3.481,21
CAPITAL DE TRABAJO NECESARIO S 3.481,21 [INVERSION INICIAL
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Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El presupuesto de capital para el inicio del proyecto establece un requerimiento de
capital de trabajo necesario de $3,481.71. Este monto asegura la cobertura de los costos
operativos durante el primer mes de operacion, garantizando la estabilidad financiera inicial del

proyecto.
Tabla 22. Gastos Fijos de Nasty Flow

r

1,54% 1,54% 1,54% 1,54%

2025 2026 2027 2028 2029 2030

GASTOS FUOS 1 2 3 4 5
NOMINA $ 7.127,10 | $ 7.693,60 | $ 7.812,09 | $ 7.932,39 | S 8.054,55
DEPRECIACION S 44700|S 44700|S 44700|S 44700|S 447,00
AMORTIZACION § 21000|$ 21000|$ 210,00|S$ 210,00 |S$ 210,00
LUZ $ 1.200,00 | $ 1.218,48 | $ 1.237,24 | $ 1.256,30 | $ 1.275,65
AGUA S 24000|S 24370|S$S 24745|S 25126 |S$S 255,13
INTERNET S 24000|S 24370|S$S 247,45|S 251,26 |S$S 255,13
ALQUILER $ 3.600,00 | $ 3.655,44 | $ 3.711,73 | § 3.768,89 | S 3.826,94
PUBLICIDAD $ 600,00|$S 60924|S 61862|S 62815|S 637,82
MATERIALES DE

LIMPIEZA § 12000|$ 12185|$S 12372 |S 12563 |S$S 127,56
MATERIALES DE

OFICINA § 12000|$ 12185|$S 12372|S$S 12563 |S$S 127,56
TOTAL $13.904,10 | $14.564,85 | $14.779,03 | $14.996,51 | $15.217,34

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

En los gastos fijos proyectados se presenta una planificacion detallada de los costos
recurrentes necesarios para el funcionamiento operativo del proyecto entre 2025 y 2030. Los
principales rubros incluyen nomina, alquiler, servicios basicos (luz, agua e internet), publicidad,
y materiales diversos (limpieza y oficina). La noémina es el mayor componente,
incrementandose anualmente en un promedio del 1.54%, al igual que otros gastos como luz,
agua, internet y alquiler. Este ajuste refleja una estimacion conservadora basada en la inflacion
o incrementos esperados en precios. Otros costos como depreciaciébn y amortizacion
permanecen constantes, contribuyendo a la estabilidad de los gastos.

El total proyectado para 2025 es de $13,904.10, ascendiendo gradualmente hasta
$15,217.34 en 2029, lo que denota un crecimiento sostenible y controlado en los gastos
operativos del negocio. Esta proyeccion asegura que el modelo financiero sea escalable

mientras se mantienen los costos bajo control.
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Tabla 23. Costos Fijos de Nasty Flow

2025 2026 2027 2028 2029 2030
COSTOS FIJOS 1 2 3 4 5
NOMINA S 14.254,20 [ $ 15.387,21 | $ 15.624,17 | S 15.864,78 | S 16.109,10
DEPRECIACION S 73833([S 73833[S 73833[S 75500|S 755,00
AMORTIZACION S 130,00 | $ 130,00 | $ 130,00 | $ 130,00 | $ 130,00
Honorarios profesionales contador y asesoria legal S 500,00|$ 507,70|$ 51552 |S 52346 |S 531,52

$ S $ S $

$ S $ S $

$ $ $ $ $

Honorarios profesionales Community mannager 500,00 507,70 515,52 523,46 531,52
Honorarios profesionales disefiador 1.000,00 1.015,40 1.031,04 1.046,92 1.063,04
TOTAL 17.122,53 | $ 18.286,34 | $ 18.554,58 | $ 18.843,61 | $ 19.120,18

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El total de los costos fijos en 2025 es de $17,122.53, mostrando un crecimiento
sostenido hasta $19,120.18 en 2029, con un promedio de incremento anual moderado. Esto
evidencia un control eficiente en el manejo de recursos y la planeacion financiera, manteniendo

los costos bajo un crecimiento proyectado alineado con las necesidades y expansion del

negocio.
Tabla 24. Costos Variables de Nasty Flow

COSTOS VARIABLES 2025 2026 2027 2028 2029 2030

0 1 2 3 4 5
Camisetas Bésicas $ 1.144,66 | $ 1.374,98 | $ 1.652,22 | $ 1.983,63 | $ 2.376,70
Camisetas Oversize $ 2.226,58 | $ 2.680,82 | $ 3.214,90 | $ 3.860,10 | $ 4.633,29
Camisetas Streetwear $ 1.839,26 | $ 2.197,18 | $ 2.639,94 | $ 3.162,98 | $ 3.800,70
Sudaderas $ 4.172,67 | $ 5.029,40 | $ 6.032,87 | $ 7.242,94 | $ 8.687,36
Chompas $ 1.364,67 | 1.548,35 | $ 1.861,13 | $ 2.234,96 | $ 2.681,20
$  10747,84 |$ 1283072 |$  15.401,06|$ 1848461 |$  22.179,26

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

Los costos variables son aquellos gastos que dependen directamente del nivel de
produccion o ventas de la empresa, aumentando o disminuyendo segun el volumen de productos
fabricados. En este caso, los costos variables incluyen los gastos relacionados con la produccion
de diferentes tipos de ropa, como camisetas basicas, camisetas oversize, camisetas streetwear,
sudaderas y chompas. Estos costos aumentan con el tiempo debido al crecimiento de la
produccion y las ventas proyectadas para cada tipo de prenda, lo que refleja un incremento
progresivo en el costo total de los materiales y mano de obra necesaria.

7.5. Estructura de la inversion.

Tabla 25. Estructura de Financiamiento de Nasty Flow

40% 60%
FINANCIAMIENTO
APORTE DE SOCIOS BANCARIO
INVERSION INICIAL | S 14.501,21 | S 5.800,48 | S 8.700,72

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El financiamiento para el proyecto cuenta con una inversion inicial total de $14,501.21,
de los cuales el 40% ($5,800.48) proviene del aporte de los socios, mientras que el 60% restante

($8,700.72) sera cubierto mediante un financiamiento bancario en BanEcuador (BanEcuador,

60



2025). La seleccion de la entidad bancaria responde a sus politicas orientadas al fomento de

pymes, ofreciendo facilidades crediticias para emprendedores ecuatorianos

7.6.

Estados financieros.

i. Estado de resultado integral.

Tabla 26. Estado de Resultado de Nasty Flow

2026 2027 2028 2029 2030
1 2 3 4 5

Ventas $40.000,00 | $48.000,00 | $57.600,00 | S 69.120,00 | S 82.944,00
Costos $27.870,37 | $31.117,07 | $33.955,64 | S 37.32823 | S 41.299,43
Utilidad Bruta $12.129,63 | $16.882,93 | $23.644,36 | S 31.791,77 | S 41.644,57
Gastos fijos $13.904,10 | $14.564,85 | $14.779,03 | S 14996,51 | S 15.217,34
Gastos financieros $865,75 $709,22 $535,06 $341,29 $1.914,26
Utilidad Operacional -S 2.640,22 | S 1.608,86 | S 8330,26 | S 16.453,97 | S 24.512,97
15% participacion a trabajadores S 396,03 | S 24133 | S 124954 | S 2468,10 | S 3.676,94
Utilidad antes de impuesto a la renta -§ 2.244,19 | S 1367,53 | S 7.080,72 | S 1398588 | $ 20.836,02
25% Impuesto a la Renta -S 561,05 | S 341,88 | S 1.770,18 | S 3.496,47 | S 5.209,01
Utilidad Neta del Ejercicio -$1.683,14 $1.025,65 $5.310,54 $10.489,41 $15.627,02
Pago Utilidades accionistas -§ 50494 |$ 307,69 | S 1.593,16 | S 3.146,82 | S 4.688,10
Utilidad después de reparticién -$ 1.178,20 | $ 717,95 | $ 3.717,38 | $ 7.342,59 | $ 10.938,91
Utilidades retenidas -§1.178,20 $ 717,95 S3.717,38 $7.342,59 $10.938,91

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

Los primeros afios muestran una utilidad neta negativa debido a los altos costos iniciales
y los gastos operativos, se espera que la empresa logre una rentabilidad creciente hacia el final
del periodo proyectado, lo que refleja el éxito potencial a largo plazo si se mantiene el
crecimiento de las ventas y la eficiencia en el control de costos.

El andlisis de las utilidades proyectadas para los afios 2026 a 2030 muestra una
evolucion positiva. En 2026, las ventas se proyectan en $40,000, con un costo de $27,870.37,
lo que da como resultado una utilidad bruta de $12,129.63. Sin embargo, tras restar los gastos
fijos de $13,904.10 y los gastos financieros de $865.75, la empresa presenta una utilidad
operacional negativa de -$2,640.22, lo que indica una pérdida en este primer afio.

A medida que avanzan los afos, las ventas crecen anualmente, alcanzando $82,944 en
2030, y la utilidad bruta sigue una tendencia positiva, llegando a $41,644.57 en el ultimo afio
proyectado. Esto es un reflejo del crecimiento del negocio y la mejora en la eficiencia de los
costos. No obstante, los gastos fijos siguen aumentando ligeramente, lo que impacta las

utilidades operacionales en los primeros afios, aunque en 2027 se comienza a generar una

61



utilidad operacional positiva de $1,608.86, que crece constantemente hasta alcanzar $24,512.97

en 2030.

ii. Estado de situacion general.

Tabla 27. Balance General de Nasty Flow

2023 2024 2025 2026 2027 2028
0 1 2 3 4 5

BALANCE GENERAL
Activos

Activos Corrientes

Caja S 3.481,21|$ 1.481,46 |$ 3.718,72 | $ 9.677,45 | $18.692,63 | $31.965,07

Activos Fijos

Maquinarias $ 5.250,00 | $ 4.725,00 | $ 4.200,00 | $ 3.675,00 | $ 3.150,00 [ $ 2.625,00

Equipos de computacién S 850,00 (S 56667|S 28333]|$ - S 600,00 [ $ 300,00

Equipos de oficina $ 520,00 (S 46800|S 416,00|S$ 36400($ 312,00|S$S 260,00

Muebles y enseres $ 2.150,00 | $ 1.935,00 | $ 1.720,00 | $ 1.505,00 | $ 1.290,00 [ $ 1.075,00

Vehiculo S 550,00 |$S 440,00 |$ 330,00 S 22000(|$ 110,00 (S -

Activos intangibles $ 1.700,00 [ $ 1.360,00 | $ 1.020,00 | $ 680,00 | $ 340,00 |S -
Total Activos $14.501,21 | $10.976,13 | $11.688,05 | $16.121,45 | $24.494,63 | $36.225,07
Pasivos

Pasivos a Corto Plazo

Préstamo Bancario S 1.389,80 | $ 1.546,33 | $ 1.720,49 | $ 1.914,26 | $ 2.129,86

Participacién trab. Por pagar $ 396,03 (S 241,33 (S 1.249,54 | S 2.468,10 | $ 3.676,94

Impuesto a la Renta por Pagar $ 561,05|S$ 341,88 (S 1.770,18 | $ 3.496,47 | $ 5.209,01

Pasivos a Largo Plazo

Préstamo Bancario $ 731093 [ S 5.764,60 | $ 4.044,11 | $ 2.129,86 | $ - S -
Total Pasivos $ 8.700,72 [ $ 6.353,85|$ 6.347,81 | $ 7.063,83 | $ 8.094,42 | $ 8.885,95
Patrimonio

Capital accionario $ 5.800,48 | $ 5.800,48 | $ 5.800,48 | $ 5.800,48 | $ 5.800,48 | S 5.800,48

Utilidad del ejercicio S - |- 117820 (S 717,95 (S 3.717,38 | S 7.342,59 | $10.938,91

Utilidades retenidas S - -5 1.178,20 |- 460,24 | $ 3.257,14 | $10.599,72
Total Patrimonio S 5.800,48 | $ 4.622,28 | $ 5.340,24 | $ 9.057,62 | $16.400,21 | $27.339,12
Total Pasivo y
Patrimonio $14.501,21 | $10.976,13 | $11.688,05 | $16.121,45 | $24.494,63 | $36.225,07

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

Los activos corrientes aumentan considerablemente, especialmente la caja, que pasa de

$3,481.11 en 2025 a $31,965.07 en 2030, lo que indica un incremento en la liquidez disponible

para cubrir operaciones y expansion. Los activos fijos muestran una reduccion gradual,

particularmente en las maquinarias y vehiculos, lo que refleja el desgaste y la depreciacion de

estos activos a lo largo de los afios. Ademas, se observa una disminucion en los activos

intangibles, que se eliminan completamente en 2030.

En cuanto a los pasivos, se observa una tendencia creciente en los pasivos a corto plazo,

especialmente el préstamo bancario, que aumenta progresivamente hasta $2,29.86 en 2029. La

participacion a trabajadores y el impuesto a la renta por pagar fluctian dependiendo de la
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rentabilidad de la empresa, con un aumento de las obligaciones en los afios de mayor utilidad.
Sin embargo, los pasivos a largo plazo disminuyen considerablemente, ya que el préstamo
bancario a largo plazo se reduce de $7,541.58 en 2025 a $0 en 2030, lo que indica una mayor
capacidad de la empresa para reducir sus deudas.

El patrimonio de la empresa muestra una tendencia positiva, pasando de $5,800.48 en
2025 a $27,339.12 en 2030, con un aumento significativo de las utilidades retenidas y las
utilidades del ejercicio, que se incrementan conforme mejora la rentabilidad de la empresa. En
2030, las utilidades retenidas alcanzan $10,599.72, lo que refuerza la solidez financiera de la

empresa.

iii. Estado de flujo de efectivo.

Tabla 28. Flujo de efectivo de Nasty Flow

2023 2024 2025 2026 2027 2028
0 1 2 3 4 5
FLUJO DE CAJA
Actividades de Operacion
Utilidad Neta -$ 1.683,14 | $ 1.025,65 | $ 5.310,54 | $ 10.489,41 | $ 15.627,02
Depreciacion S 118533 [ $ 118533 [ $ 118533 [ $ 1.202,00 | $ 1.202,00
Amortizacion S 340,00 | $ 340,00 | $ 340,00 | $ 340,00 | $ 340,00
15% Participacion de Trabajadores -$ 396,03 | $ 637,36 | $ 1.008,21 | $ 1.218,56 | $ 1.208,85
25% Impuesto a la Renta ) 561,05 | $ 902,93 | $ 1.428,30 | $ 1.726,29 | $ 1.712,54
Total de Actividades de Operacién -$ 1.114,89 | $ 4,091,27 | $ 9.272,38 | $ 14.976,25 | $ 20.090,40
Actividades de Inversion
Compra de activos fijos -$ 11.020,00 -900
Venta de activos fijos
Total de Actividades de Inversion -$  11.020,00 | $ - $ - S - |8 900,00 | $
ALI.. idad de F.
Financiamiento externo S 8.700,72 -$1.389,80 -$1.546,33 -$1.720,49 -$1.914,26 -$2.129,86
Financiamiento accionario S 5.800,48
Pago a accionistas 3 504,94 |-$ 307,69 |-$ 1.593,16 |-$ 3.146,82 |-$ 4.688,10
Total de Actividades de Financiami $ 1450121 -$884,86 -$1.854,02 -$3.313,65 -$5.061,08 -$6.817,96
Flujo Neto $ 3.481,21 |- 1.999,74|$ 2.237,25|$ 5.958,74|$ 9.01517 | $ 13.272,44
Flujo Neto Acumulado $ 3.481,21 | $ 1.481,46 | $ 3.718,72 | $ 9.677,45 | $ 18.692,63 | $ 31.965,07

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

En los primeros afos, la empresa experimenta una utilidad neta negativa en 2025 de -
$1,683.14, lo que resulta en un flujo de caja negativo de -$1,114.89 debido a las mayores gastos
operacionales y participacion de los trabajadores. Sin embargo, a partir de 2026, la utilidad neta
se vuelve positiva, alcanzando $1025.65 y un flujo de caja positivo de $4,091.27. Este flujo
continua creciendo anualmente, alcanzando $20,090.40 en 2030, reflejando una mejora
significativa en la rentabilidad operativa, lo cual es clave para la sostenibilidad del negocio. La
empresa realiza una inversion significativa en activos fijos en 2025, con una salida de -
$11,020.00, lo que afecta negativamente el flujo de caja en el primer afo.

El financiamiento externo juega un papel crucial en los primeros afios, con una entrada
de $8,700.72 en 2025. A partir de 2026, el financiamiento externo disminuye debido al pago de
préstamos bancarios. Ademas, se realizan pagos a los accionistas a partir de 2026, lo que reduce

el flujo de caja, llegando a -$4,688.10 en 2029. El total de actividades de financiamiento genera
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un flujo neto positivo de $14,501.21 en 2025, pero disminuye en los afios posteriores, reflejando
una progresiva reduccion de la deuda y los pagos a accionistas.

7.7. Costo de oportunidad.

Tabla 29. Costo de Oportunidad de Nasty Flow

Costo de Oportunidad
Ke |Costo de oportunidad de los accionistas
CAA | Capital aportado por los accionistas
D Financiamiento Externo
Kd | Costo Financiero
T Tasa efectiva de impuestos
Ke 20% Rendimiento requerido por los accionistas
CAA $5.800,48
D $8.700,22
Kd 10,72%
T 33,70%
WACC (CPP) = 12,26%

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El rendimiento requerido por los accionistas es del 20%, lo que significa que los
accionistas esperan un retorno del 20% sobre su inversion para compensar el riesgo que asumen.
El capital aportado por los accionistas es de $5,800.48.

El financiamiento externo es de $8,700.22, y el costo financiero, que es el interés que la
empresa paga sobre sus deudas, es de 10.72%. Ademas, el Tasa efectiva de impuestos es del
33.70%, lo cual reduce el costo de los intereses financieros pagados por la empresa, dado que
los intereses son deducibles fiscalmente. Sustituyendo los valores proporcionados, el WACC es
12.26%, lo que indica el costo promedio ponderado del capital para "Nasty Flow".

7.8. Evaluacion financiera.

Tabla 30. Evaluacion financiera de Nasty Flow

-$  14.501,21 -$ 1.999,74 S 2.237,25 $ 5.958,74 $ 9.015,17 $ 13.272,44
2023 2024 2025 2026 2027 2028
0 1 2 3 4 5
FLUJO EFECTIVO S 3.481,21 |-$ 1.999,74 | $ 2.237,25 | $ 5.958,74 | $ 9.015,17 | $ 13.272,44
VAN $ 6.303,65 ES FACTIBLE SI ES MAYOR A 0
TIR 17% ES FACTIBLE SI ES MAYOR AL COSTO DE OPORTUNIDAD
COSTO OPORTUNIDA| 12,26%

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.
i. Valor Actual Neto (VAN)

El VAN de $6,303.65 es positivo, lo que significa que el proyecto tiene una rentabilidad

superior al costo del capital y genera valor para los accionistas. E1 VAN es una herramienta
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clave para evaluar la viabilidad del proyecto, ya que un VAN positivo indica que los ingresos
futuros descontados son mayores que la inversion inicial, lo que sugiere que el proyecto es

rentable.

ii. Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR de 17% es mayor que el costo de oportunidad de 12.26%, lo que indica que el
proyecto estd generando un retorno mayor que el costo promedio ponderado del capital
(WACC). Esto significa que el proyecto no solo es rentable, sino que esta superando el costo
de financiamiento y generando valor adicional para los accionistas.

7.9. Periodo de recuperacion de la inversion.

Tabla 31. Periodo de tiempo para la recuperacion de la inversion de Nasty Flow

ANO SALDO DE CAJA |SALDOS DESCONTADOS|SALDO ACUMULADO
0 $§ -14.501,21
1 §  -1.999,74 | S -1.781,28 | $ -1.781,28
2 S 2.237,25 | S 1.992,84 | S 211,56
3 $ 5.958,74 | $ 5.307,77 | $ 5.519,33
4 S 9.015,17 | $ 8.030,30 | $ 13.549,64
5 S 13.272,44 |5 11.822,48 | S 25.372,12
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION 4,72 ANOS

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El andlisis del periodo de recuperacion de la inversion muestra que el proyecto "Nasty
Flow" recupera su inversion inicial de $14,501.21 en un tiempo total de 4 afios y 8 meses, lo
que es un buen indicador de la viabilidad del proyecto. Este periodo refleja el tiempo necesario
para cubrir la inversion inicial con los flujos de efectivo generados por el proyecto.
7.10. Punto de equilibrio anual.

Tabla 32. punto de equilibrio en USD de Nasty Flow

PUNTO DE EQ $ 2023 2024 2025 2026 2027 2028
0 1 2 3 4 5
Camisetas Basicas S 3.864,76 | $§ 5.285,21|$S 5.363,36 | S 5.445,22 | § 5.525,04
Camisetas Oversize S 10.735,44 | $ 11.010,86 | $ 11.173,66 | S 11.344,20 | $§ 11.510,51
Camisetas Streetwear S 6.870,68 | S 7.046,95 | S 7.151,14 | S 7.260,29 | $ 7.366,72
Sudaderas S 15.459,03 | $ 15.855,64 | S 16.090,08 | S 16.335,65 | $ 16.575,13
Chompas S 5.496,54 | $ 5.637,56 | $ 5.720,92 | $ 5.808,23 | $ 5.893,38
TOTAL S 42.426,45 | $§ 44.836,22 | $ 45.499,16 | $ 46.193,57 | $ 46.870,78

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.
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Figura 5. Punto de equilibrio en USD de Nasty Flow
PUNTO DE EQ $
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Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

A lo largo del periodo proyectado de 2025 a 2030, el analisis muestra como varia este
punto para cada linea de producto. Las Camisetas Basicas requieren un punto de equilibrio
inicial de $3,864.76 en 2025, con un crecimiento gradual hasta $5,525.04 en 2030, lo que refleja
una demanda estable y constante. Las Camisetas Oversize, con un punto de equilibrio mas alto
de $10,733.44 en 2025, crecen hasta $11,510.51 en 2030, lo que puede indicar una mayor
inversion en su produccion y precios mas altos. Las Camisetas Streetwear siguen una tendencia
similar a las basicas, con un punto de equilibrio que pasa de $6,870.68 en 2025 a $7,366.72 en
2030, mostrando una demanda estable y controlada. Las Sudaderas requieren un punto de
equilibrio mas alto debido a sus mayores costos de produccion, comenzando en $15,459.03 en
2025 y creciendo a $16,575.13 en 2030. Las Chompas siguen una tendencia similar, con un
punto de equilibrio que sube de $5,496.54 en 2025 a $5,893.38 en 2030. En conjunto, el total
del punto de equilibrio para todos los productos aumenta gradualmente de $42,426.45 en 2025
a $46,870.78 en 2030, reflejando un crecimiento moderado en la capacidad de la empresa para

cubrir sus costos conforme aumentan las ventas y la produccion.

Tabla 33. Punto de equilibrio en unidades de Nasty Flow

PUNTO DE EQUILIBRIO Q 2023 2024 2025 2026 2027 2028
0 1 2 3 4 5
Camisetas Basicas 257 260 260 260 259
Camisetas Oversize 429 433 433 433 433
Camisetas Streetwear 343 347 346 346 346
Sudaderas 515 520 520 520 519
Chompas 171 173 173 173 173
TOTAL 1715 1733 1732 1732 1730

Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.
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Figura 6. Punto de equilibrio en unidades de Nasty Flow
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Nota: Elaboracion propia. Jostin Frias.

El punto de equilibrio en unidades (Q) determina la cantidad de productos que deben
venderse para cubrir todos los costos fijos y variables, sin generar pérdidas ni ganancias. En el
caso de "Nasty Flow", el andlisis muestra que en 2025 se deben vender 257 unidades de
Camisetas Bésicas, con un pequefio ajuste a 260 unidades cada afio hasta 2030, lo que refleja
una demanda estable y constante para este producto. Por otro lado, las Camisetas Oversize
requieren un punto de equilibrio mas alto, comenzando en 429 unidades en 2025, y
manteniéndose en 433 unidades durante los siguientes afios, lo que podria estar relacionado con
su mayor rentabilidad. Las Camisetas Streetwear tienen un punto de equilibrio de 343 unidades
en 2025, aumentando ligeramente a 346 unidades en los afos posteriores, lo que refleja una
demanda estable. Las Sudaderas, con un mayor costo de produccion, requieren 515 unidades
en 2025, con un leve incremento a 519 unidades en 2026 y los afios siguientes. Finalmente, las
Chompas exigen la venta de 171 unidades en 2025, aumentando ligeramente a 173 unidades en
los afios siguientes. En conjunto, el total del punto de equilibrio para todos los productos se
mantiene en 1,730 unidades entre 2025 y 2030, lo que asegura que la empresa cubra todos sus

costos sin generar ni pérdidas ni ganancias hasta alcanzar este volumen de ventas.
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8. Conclusiones.

El andlisis del mercado muestra que existe una demanda insatisfecha entre los jovenes
de 18 a 35 afos en Manta, quienes buscan moda urbana auténtica, de calidad y
sostenible. Esta tendencia refleja una oportunidad para "Nasty Flow" de posicionarse
como una marca diferenciada, capaz de conectar con los valores y necesidades de este
segmento.

El proyecto se presenta como viable tanto desde el punto de vista productivo como
estratégico. La capacidad de produccion inicial de 2,000 unidades anuales, con un
crecimiento proyectado del 20%, responde adecuadamente a la demanda estimada. La
ubicacioén en una zona universitaria aumenta la visibilidad de la marca y facilita la
relacion con proveedores.

La implementacion de procesos operativos y estratégicos optimizados, junto con una
cultura empresarial ética, posiciona a "Nasty Flow" para ofrecer productos
personalizados que conecten con la juventud local. La colaboracion con artistas
emergentes y el enfoque en la satisfaccion del cliente garantizaran una experiencia de
compra unica, estableciendo la marca como un referente en la moda urbana

Las estrategias de marketing de "Nasty Flow" estan bien alineadas con los objetivos
de posicionamiento de la marca en el mercado de moda urbana en Manta. Con un
enfoque en productos de alta calidad, disefios exclusivos y el uso de materiales
sostenibles, la marca se presenta como una opcidn atractiva para un publico joven y
consciente del medio ambiente.

El analisis financiero muestra una estructura econdémica solida para "Nasty Flow". La
inversion inicial de $7,051.21 se destinara principalmente a capital de trabajo y activos
tangibles, y se espera que los ingresos anuales lleguen a $40,000 con un crecimiento
del 20% anual. Aunque se prevé un aumento en los costos de produccion y gastos
administrativos hacia 2030, la empresa estard financiada principalmente con aportes

de socios y financiamiento bancario, lo que garantiza su sostenibilidad operativa.
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9. Recomendaciones.

Aprovechar la tendencia hacia la sostenibilidad y la autenticidad en la moda
urbana para reforzar la propuesta de valor de "Nasty Flow", destacando estos
aspectos en las campafias de marketing y en la comunicacién de la marca.
Ademas, se recomienda mantener un analisis constante del comportamiento de
los consumidores a través de encuestas periddicas y monitoreo de tendencias
para adaptarse rapidamente a los cambios en las preferencias del mercado.
Evaluar la posibilidad de incrementar la capacidad de produccion conforme
crezca la demanda, ya que el crecimiento proyectado del 20% anual puede
requerir una ampliacion de la infraestructura y el personal.

Fomentar la capacitacion continua de los empleados para garantizar que estén
alineados con los valores y objetivos de la empresa. Invertir en el desarrollo de
habilidades en areas clave, como la atencion al cliente y el disefio, fortalecera la
relacion con los consumidores y mejorara la calidad del servicio.

Mantener una estrategia de marketing digital activa, aprovechando las redes
sociales y colaboraciones con influencers o artistas locales para generar mayor
visibilidad. Ademas, se recomienda organizar eventos o pop-ups en lugares clave
para fortalecer la relacion con la comunidad y fomentar la lealtad de los clientes.
Monitorear de manera constante los costos de produccion y gastos
administrativos para mantener una estructura financiera equilibrada. En caso de
que los costos aumenten mas de lo esperado, es importante identificar areas
donde se pueda optimizar el gasto, como la eficiencia en los procesos de

produccion o en la gestion de inventarios.
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10.Anexos

10.1. Encuesta.
Encuesta dirigida a los potenciales clientes de Nasty Flow
Agradezco su tiempo para completar esta encuesta. La informacion recopilada ayudard a
comprender mejor las preferencias, necesidades y comportamientos de compra de los clientes
potenciales para el futuro taller de confeccion de ropa urbana "Nasty Flow" en la ciudad de
Manta.

Informacion general

Edad:

o 15a24

o 25a35

o 36a45

o 46a55

o Masde 55
Género:

o Masculino
o Femenino
Preguntas filtro
e /Suele comprar prendas relacionadas a la moda urbana, ya sean camisetas, buzos,
chompas o gorras?
o Si
o No
(Si su respuesta es no, agradecemos su colaboracion y la encuesta finaliza aqui)
Frecuencia
e ¢;Con qué frecuencia compra ropa de estilo urbano?
o Una vez al mes o mas
o Cada dos o tres meses
o Cada cuatro a seis meses
o Dos veces al ano
o Una vez al aio.
Presupuesto
e ¢;Cuanto estaria dispuesto a pagar por una prenda de ropa urbana de alta calidad

y disefio original?
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o

@)

Menos de $20 USD
De $21 a $25 USD
De $26 a $30 USD
De $31 a $35 USD
Mas de $35 USD

Gustos y preferencias

o

o

o

o

. Qué estilo de ropa urbana prefiere? (Seleccione dos opciones)

Streetwear clasico

Hip Hop

Oversize

Vintage

En una escala del 1 al 5, donde 1 es "de poca importancia" y 5 es "de mucha
importancia" ;Cuales son las caracteristicas que considera mas importantes al

momento de comprar ropa?

Calidad de los materiales

Diseflo original y tnico

Confeccion duradera

Comodidad y libertad de movimiento

Precio accesible

Versatilidad

Sostenibilidad y produccion ética

(Estaria dispuesto a comprar ropa urbana de una marca local que le ofrezca estas
caracteristicas?

Si

No

Preferencias de Canales y Pago

(En qué tipo de tiendas suele comprar ropa de estilo urbano? (Seleccione dos
opciones)

Tiendas especializadas en ropa urbana

Tiendas de ropa en general

Tiendas de segunda mano

Mercados locales
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o

o

Tiendas online

. Qué medios de pago prefiere utilizar al momento de realizar una compra?
Efectivo

Tarjeta de débito

Tarjeta de crédito

Transferencias bancarias

Pagos moviles

,Qué tipo de prendas de ropa urbana le gustaria comprar con mayor frecuencia?
(Seleccione 3 opciones que considere mas importantes)

Camisetas

Buzos

Chompas

Pantalones

Shorts

Gorras

Accesorios

Canales de comunicacion

(Cuales son los medios que usted mas utiliza para estar al tanto de las tendencias
de la moda urbana? (Marque 3 opciones)

Redes sociales

Television

Revistas de moda

Blogs de moda

Influencers de moda

.Qué canales de venta preferiria utilizar para comprar ropa urbana de la marca
"Nasty Flow"? (Marque 2 opciones)

Tienda fisica en Manta

Sitio web de comercio electronico (Marketplace)

Redes sociales

Eventos y ferias de moda urbana
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10.2. Informe de resultados de la encuesta.
INFORMACION GENERAL
Edad:

@ 15a24
®25a35
36 a 45
@ 46a55
@ Mas de 55

El presente proyecto esta dirigido principalmente a personas de entre 15 y 24 afos, que
representan el 40,1% del publico objetivo. Este grupo es seguido por el segmento de 25 a 35
afios, que constituye el 38,8%. En conjunto, estos rangos de edad conforman el nticleo principal
al que se enfoca la propuesta, reflejando una clara orientacion hacia una audiencia joven y
activa.

Género:

@ Masculino
@ Femenino

Se observa una distribucion equilibrada en cuanto al género, con un 50,8%
correspondiente al género masculino y un 49,2% al género femenino. Esto indica que el
proyecto debe estar dirigido de manera inclusiva a ambos géneros, asegurando que las
estrategias y productos respondan equitativamente a sus necesidades y preferencias.

JSuele comprar prendas relacionadas a la moda urbana, ya sean camisetas, buzos,

chompas o gorras?

® si
® No

E1 96,9% de los encuestados indicaron que suelen comprar prendas relacionadas con la
moda urbana, lo que refleja un interés predominante en este estilo. Sin embargo, se identifica
un pequefio porcentaje de personas que no muestran interés, constituyendo un segmento
potencial que podria ser incentivado a través de estrategias de marketing y promocion

adecuadas.
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MODA URBANA

.Con qué frecuencia compra ropa de estilo urbano?

@ Una vez al mes o mas

@ Cada dos o tres meses
Cada cuatro a seis meses

@ Dos veces al afio

@ Una vez al ario.

Se evidencia una distribucion diversa en la frecuencia de compra de ropa entre los
encuestados. El 31,7% indicé que adquiere ropa cada dos o tres meses, seguido por un 28,2%
que realiza compras mensuales o con mayor frecuencia. Por otro lado, un 21,2% sefialdo que
compra ropa cada cuatro a seis meses, reflejando distintos patrones de consumo dentro del
publico objetivo.

PRESUPUESTO

.Cuanto estaria dispuesto a pagar por una prenda de ropa urbana de alta calidad

y disefio original?

@ Menos de $20 USD
@ De $21 a $25 USD
De $26 a $30 USD

@ De $31a$35 USD
A @ Mas de $35 USD

14 8%

44.4%

E144,4% de los encuestados esta dispuesto a pagar entre $21 y $25 USD por una prenda
de ropa urbana que ofrezca un disefio original y alta calidad, mientras que un 23,7% estaria
dispuesto a pagar entre $26 y $30 USD. Esto indica que el publico valora las prendas de calidad
y esta dispuesto a invertir en productos con caracteristicas diferenciadoras, demostrando una
apreciacion por el disefio exclusivo.

.Qué estilo de ropa urbana prefiere? (Seleccione dos opciones)

Strestwear clisico 217 {58.3%)

Hip-Hap 187 (50.3%)

Cueraire 146 {39.2%)

Vintage 160 (433}

Entre los estilos urbanos propuestos, el Streetwear cldsico se posiciona como el mas
preferido por el publico objetivo, alcanzando una aceptacion del 58,3%. Este estilo destaca por
su versatilidad y conexidn con las tendencias juveniles actuales. Le siguen los estilos Hip-Hop,

con un 50,3%, y Vintage, con un 43%, mostrando la diversidad de gustos dentro del segmento
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de moda urbana. Esta variedad resalta la oportunidad de ofrecer una gama amplia de productos
que cubran diferentes preferencias dentro del mercado.
En una escala del 1 al 5, donde 1 es "de poca importancia" y 5 es "de mucha

importancia'" ;Cuales son las caracteristicas que considera mas importantes al momento

de comprar ropa?

| 3 EN4 EES5
200

100

Calidad de los materiales Disefio original y tnico Confeccion duradera Comodidad y libertad de Precio accesible Versatilidad Sestenibilidad y produccion
mavimiento ética

El analisis evidencia que el publico objetivo valora especialmente las prendas que
destacan por su calidad, disefos originales, comodidad y precios accesibles. Estos factores son
considerados los mas importantes al momento de realizar una compra, reflejando una demanda
por productos que combinen estética y funcionalidad sin comprometer la accesibilidad
econdmica. La identificacion de estas prioridades permite a la marca ajustar su oferta para
satisfacer de manera efectiva las expectativas de sus clientes.

Estaria dispuesto a comprar ropa urbana de una marca local que le ofrezca estas

caracteristicas?

®si
@ No

99.2%

Un contundente 99,2% de los encuestados expresé su disposicion a adquirir prendas de
moda urbana, lo que reafirma el interés generalizado en este tipo de productos. Ademas, se
indica que la preferencia por articulos con identidad cultural y fabricados en la region puede
ser un factor diferenciador clave para el éxito del emprendimiento.

PREFERENCIAS DE CANALES Y PAGO

JEn qué tipo de tiendas suele comprar ropa de estilo urbano? (Seleccione dos

opciones)

Tiendas especializadas en ropa 188 (50.5%)
urbana

Tiendas de ropa en general 182 (48.9%)
Tiendas de segunda manol 122 (32.8%)
Mercados locales 153 (41.1%)

Tiendas online -88 (23.8%)

] 50 100 150 200
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Se puede observar que, aunque el publico objetivo estd compuesto por jovenes, no existe
una gran confianza en la realizacion de compras en linea, reflejandose en una baja aceptacion
del 23,9%. Sin embargo, el 50,5% de los encuestados manifesto su preferencia por la existencia
de una tienda especializada en ropa urbana, lo que indica una oportunidad para crear un espacio
dedicado exclusivamente a este estilo. Ademas, un 48,9% mencion6 que adquiriria sus prendas
en tiendas de ropa en general, mientras que un 41,1% expreso su disposicion a realizar compras
en mercados locales. Estos datos resaltan la necesidad de diversificar los canales de
distribucion, priorizando la experiencia fisica en tiendas, sin descartar el fortalecimiento del
comercio electrénico como complemento a futuro.

.Qué medios de pago prefiere utilizar al momento de realizar una compra?

® Efectivo
@ Tarjeta de débito
Tarjeta de crédito
@ Transferencias bancarias
@ Pagos méviles

E140,1% de los encuestados indico que preferiria utilizar efectivo como medio de pago,
seguido por un 30,1% que optaria por realizar transferencias bancarias, consoliddndose ambos
como las opciones mas utilizadas al momento de efectuar una compra. Por otro lado, los
métodos de pago como el uso de tarjetas y aplicaciones de pagos mdviles no presentan una gran
acogida entre el publico objetivo, lo que refleja una tendencia hacia métodos de pago mas
tradicionales en este segmento. Este dato subraya la importancia de priorizar estos medios en
la implementacion de estrategias de venta y asegurar su disponibilidad para facilitar las
transacciones.

.Qué tipo de prendas de ropa urbana le gustaria comprar con mayor frecuencia?

(Seleccione 3 opciones que considere mas importantes)

Camisetas 191 (51.3%)
Buzos 195 (52.4%)
Chompas 181 (48.7%)
Pantalones 140 (37.8%)
Shorts 157 (42.2%)

Gorras 145 (39%)

Accesarios 78 (21%)

En este apartado se evidencia una preferencia variada entre diferentes tipos de prendas,
destacandose los buzos con un 52,4% y las camisetas con un 51,3% como las opciones mas

populares entre el publico objetivo. Sin embargo, las chompas y los shorts también ocupan un

76



lugar importante en el mercado, con un 48,7% y un 42,2%, respectivamente. Estas prendas se
posicionan como las que los consumidores comprarian con mayor frecuencia, lo que indica la
necesidad de priorizar su inclusiéon en las colecciones de la marca para satisfacer las
preferencias predominantes del ptblico.

CANALES DE COMUNICACION

.Cuales son los medios que usted mas utiliza para estar al tanto de las tendencias

de la moda urbana? (Marque 3 opciones)

Redes sociales 268 (72%)

Television 194 (52.2%)

Revistas de moda 205 (55.1%)

Blogs de moda 176 (47.3%)

Influencers de moda 211 (56.7%)

El 72% del publico objetivo expresd su preferencia por mantenerse al tanto de las
tendencias de moda urbana a través de redes sociales, posiciondndolas como el medio principal
de influencia. Le siguen los influencers de moda, con un 56,7%, que también juegan un papel
importante en la comunicacion de estilos y novedades. Por otro lado, las revistas de moda y la
television alcanzaron un 55,1% y un 52,2%, respectivamente, demostrando que, aunque los
medios tradicionales todavia tienen relevancia, los canales digitales son los favoritos entre los
jovenes, lo que resalta la importancia de centrar las estrategias de promocion en plataformas
digitales e influencers.

.Qué canales de venta preferiria utilizar para comprar ropa urbana de la marca
"Nasty Flow"? (Marque 2 opciones)

Tienda fisica en Manta 253 (68%)

Sitio web de comercio electrénico

9
(Marketplace) 181 (48.7%)

Redes sociales 161 (43.3%)

Eventos y ferias de moda urbana 134 (36%)

0 100 200 300

En cuanto a los canales de venta, las tiendas fisicas en Manta se destacan como la opcion
mas preferida por el publico objetivo, con una aceptacion del 68%, lo que subraya la
importancia de contar con un espacio presencial donde los clientes puedan interactuar
directamente con los productos. Le siguen los marketplaces, con un 48,7%, y las redes sociales,
con un 43,3%, reflejando una creciente tendencia hacia los canales digitales, aunque ain

secundaria frente a las tiendas fisicas. Este analisis indica que, si bien el enfoque principal debe
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estar en la experiencia presencial, es crucial desarrollar una presencia digital sélida para
complementar las ventas y alcanzar a un publico més amplio.
10.3. Folleto informativo del emprendimiento.

Figura 7. Folleto De Nasty Flow
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10.4. Precios de la maquinaria y equipo en el mercado
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pisnA

sdora de Maguinas Textiles

INICIO TIENDA CONTACTANOS NOSOTROS CUENTA

Nosotros

Todas las categorfasss | Buscar

Lo |

Dismatex Nosotros

¢ Quiénes somos?

INICIO TIENDA CONTACTANOS CUENTA

Nuestra empresa

Empresa fundada en 1995 en la provincia de Santo
Domingo de los Tsachilas, contamos con mas de 25 afos
de experiencia en venta y reparacion de maquinas de
coser y bordar, familiares e industriales.

Somos los creadores de la primera marca ecuatoriana en

maquinas de coser RINNOVE, con un extenso catalogo de
maquinas de coser e insumos textiles.

Importamos productos de primera calidad y alta
tecnologia representando a marcas de renombre

internacional en el rubro de maquinaria textil.

MISION

En Dismatex nos comprometemos en el crecimiento y

desarrollo de la industria textil, ofreciendo productos
y servicios de calidad, tales como: maquinarias,
accesorios y repuestos, con el fin de satisfacer las
necesidades de nuestros clientes a través de nuestra

amplia experiencia y personal capacitado.

VISION

Para el afio 2022 queremos ser una empresa de
referencia en la industria textil, manteniéndonos a la
vanguardia tecnologica y brindar apoyo al sector.

Importamos productos de renombre internacional, ofreciendo herramientas de alta tecnologia que garantizan calidad y permiten mejorar la
productividad de nuestros clientes.

DISMATEX

adc Maquina:

INICIO TIENDA CONTACTANOS NOSOTROS CUENTA

o
bz
’-'

~ RINNOVE

Todas las categoriasss | Buscar Ql
“ 2 1
Dismatex © Products ©  Maquinas de coser © Maguina industrial averlock Rinnove 7800

Maquina industrial overlock Rinnove 7800

$580.00 - $600.00

« Incluye mesa y accesorios
* Motor normal
« Garantia de 2 afios en la maquina

+ Servicio técnico de 1 ano

Para compras al por mayor contactese con nosotros (PRECIQ INCLUYE IVA)
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W oismarex

INICIO TIENDA

CONTACTANOS

NOSOTROS CUENTA

CONIRUTRON

CATEGORIAS

Busqueda de productos, sku, id

) LAPTOP 1, ELECTRODOMESTICOS  [] TELEVISORES

Todas las categoriass Buscar Q ‘
L |
Dismatex Products Maquinas de coser Maguina industrial recta Juki DDL-8100E

Maquina industrial recta Juki DDL-8100E

$530.00

Incluye mesa y accesorios
Metor incorporade
Garantia de 2 afios en la maquina

Servicio técnico de 1 ane

Para compras al por mayer contictese con nosotros (PRECIO INCLUYE IVA)

+ 1 - A IR AL CARRO

%* Anadir A Lista De Deseos = Anadir A Comparar

Categorias

[] cELULARES @ LLAMANOS 045017700

Busqueda de productos, sku, id

£ 1APTOP £}, ELECTRODOMESTICOS

Ho

Etiqueta: LENOVO

Llevate en conjunto

Tienda / Computadoras / Laptops / LAPTOP/NOTEBOOK LENOVO IPS < <>

LAPTOP/NOTEBOOK LENOVO IP5 15ALCO5 R7-5700U 1.8GHZ-8GB-
512GB SSD-ABYSS BLUE-15.6"FHD-W11

Tarjeta de Crédito

$599,99 <+

.0 47% Descuento

Lenovo.

ANADIR AL CARRITO

SKU: 821 NOOAMLM

Categorfas: Computadoras, Laptops

Categorias

[ TELEVISORES ] CELULARES () LLAMANOS 045017700

D)
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Home / Tienda / Impresorasy... / Impresorasd... / IMPRESORAMULTIFUNCION HP
IMPRESORA MULTIFUNCION HP WL-580 TINTA CONTINUA WIFI 12
PPM

Tarjeta de Crédito

$245, 99 $200 00 18% Descuento

Disponible

- 1 |(+ ANADIR AL CARRITO COMPRAR!

SKU: WL-580
Categorias: Impresoras de Inyeccion, Impresoras y Escaners

Etiqueta: HP




COMPUIDEA <

INNOVANDO SOLUCIONES EFECTIVAS Inicio Nuestros Productos Material Sublimar Estampado Equipos Impresoras Epso

Ecotank Notebook  Papeles Ink

El Universo E1071 y El Sol
L My Cart
Buscar Por Categoria

593 22265200 / 0984140785

Epson L8050 DTF Formato A4 Nueva Pagina Principal | Estampado Equipos | Impresoras DTF | Epson L8050 DTF Formato A4 Nueva

Referencia:

Available In Stock:

780,00 $ impuestos excluidos

@comruiEr  gistema DTF A4
Epson L8180 DTF Formato A3 Nueva Pagina Principal | Estampado Equipos | Impresoras DTF | Epson L8I80 DTF Formato A3 Nueva

Referencia: 18¢

Available In Stock: 1 Art

1.495,00 $ impue
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COMPUIDEA <

INNOVANDO SOLUCIONES EFECTIVAS Inicio Nuestros Productos Material Sublimar  Estampado Equipos  Impresoras Epson Ecotank aptop Notebook  Papeles Ink-Jet

El Universo E1071 y El Sol

" Sign In My Cart
Buscar Por Categoria v Search here Q s . Gﬁ y Car

593 22265200 / 0984140785

Maquina Serigréfica 4 Colores 1 Estacién (Pulpo De Serigrafia) péagina Principal | Maquina serigréfica 4 colores 1 estacién (Pulpo de serigrafia)

Referencia: ¢

o COMPUIDEA WWW.COMPUIDEA.NET ! ; ; i ; P . 4

Pulpo Serigrafi
“ no e Ig a Ia Available In Stock: 2 t
4 co'-nnis 550,00 $ impuestos exciuidos

Pulpo 4 brazos con 1 estacion do un solo

K compuideatc (compuldeatC f 7 @

RECTA INDUSTRIAL

OVERLOCK 4 O 5 HILOS
+

RECUBRIDORA COLLARETERA

EFECTIVO

MAQUINAS DE ORIGEN JAPONES Y
2 ANOS DE GARANTIA DE FABRICA §
*PROMOCION VALIDA HASTA 31 DE NOVIEMBRE* W\L‘”A _‘;LEl:'i'DMAASDDOEZAB;;: CM INCLUYE IVA

® 099 3675 108 i~ -ESTATICA Y FIJA )
1399 MANTA - AV 9 ENTRE  INFORMACION

Q AV 9 ENTRE CALLES 8 Y 9 TECNOLOGIA AMERICANA -~ CALLES 8Y 9 @ 0993675108

CREDITO
| DIRECTO |

HASTA 30 MESES PLAZO

D o,

-BORDADORA PE535
-80 DISENOS INCORPORADOS
9 FUENTES
MANTA - AV 9 ENTRE INFORMACION
TECNOLOGIA AMERICANA __ CALLES8Y 9 0993675108
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Q/r ,«,’,/LI‘Z(‘% . B =

Denim Camiseros Moda Punto Pantaloneria Quienes Somos Contactenos

# > Pum jon > Jersey Boston

Jersey Boston

Referencia 3088

@ Enviar via WhatsApp
Politica de seguridad
Para ver cualquier informacion relacionada con la seguridad en el sitio, haga clic aqul

# > Puntc ece

. Franela Heavy
< 2 ‘
“~
JERSEY BOSTON 30/1
Pesa 145 gramos
il Ancho 1.70
Rinde 4.06

= Denim Camiseros Moda Punto Pantaloneria Quienes Somos Contdctenos
2
[El Politica de seguridad ) ) ) o .
Composicion 100% algodon

Precio $12.80 mas iva

+593198 9227396 JERSEY NEW YORK

Pesa 170 gramos

Ancho 1.80

Rinde 3.16

Composicion 100% algodoén

Distritex SA Precio $12.80 mas iva

FRANELA HEAVY

10:29 a.m.

Es perchada
Ancho 1.92
Rinde 1.65

Composicion 57.8% algodon 42.2% poliester

Precio $11.90 mas iva 10:31 a.m.
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