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RESUMEN

Este plan de negocio esta dirigido a los artesanos calificados de Vergeles el mismo que
conlleva una serie de pasos y métodos para el desarrollo de su emprendimiento incentivando
a desarrollar ampliamente sus habilidades y conocimientos que han adquirido a lo largo de su
trayectoria como microempresario en el arte de la confeccion de prendas de vestir.
Asesorandolo en el area de la calidad, marca, ventas, etc. Una de las recomendaciones de
este modelo de negocio es escoger una linea de produccion, en este caso se toma como
ejemplo el proyecto de la camiseta tipo polo para ilustrar su proceso de produccién, control
de calidad, logo, registro de marca, mecanismo de ventas, compras, proveedores, estrategia
de mercado, demostracion de la rentabilidad del proyecto, entre otros. Al escoger una linea de
produccion nos permite ser eficiente, eficaz, y extremadamente rapido esto se debe a muchos
factores que juegan a nuestro favor, como el poder de adquirir materia prima e insumos en
grandes cantidades obteniendo descuentos mas elevados, ayudandonos a ser competitivo en
cada proceso. De acuerdo a las encuestas nos ha demostrado un alto % de aceptacion sobre
este modelo de camiseta, permitiendo al emprendedor artesanal tener la iniciativa de aplicar

este modelo de negocio como mecanismo para la amplitud de su actividad empresarial.
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ABSTRACT

This business plan is aimed at the skilled artisans of Vergeles, which involves a series of
steps and methods for the development of their entrepreneurship, encouraging them to
develop widely their skills and knowledge that they have acquired throughout their career as
microentrepreneurs in art. of garment making.

Advising him in the area of quality, brand, sales, etc. One of the recommendations of this
business model is to choose a production line, in this case the polo t-shirt project is taken as
an example to illustrate its production process, quality control, logo, brand registration, sales
mechanism , purchases, suppliers, market strategy, demonstration of the profitability of the
project, among others. By choosing a production line allows us to be efficient, effective, and
extremely fast this is due to many factors that play in our favor, such as the power to acquire
raw materials and inputs in large quantities obtaining higher discounts, helping us to be
competitive in every process. According to the surveys, it has shown us a high% acceptance
of this shirt model, allowing the artisan entrepreneur to take the initiative to apply this

business model as a mechanism for the amplitude of his business activity.
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DESCRIPCION DEL NEGOCIO

Antecedentes

La Raza Humana, dotada de una suprema inteligencia ha aprendido a lo largo de su
existencia a crear multiple beneficio para su propia supervivencia, entre ella es la necesidad
de proteger su cuerpo. De los factores naturales climaticos extremos, por esta razon se vio
obligado a utilizar segun los arquedlogos y antropdlogo pieles de animales, hojas de arboles
hace 50000 afios ac. Que se destruian con facilidad constituyendo esto un gran problema para
los habitantes de aquella época. (wikiipedia, 2017)

Las prendas de vestir tuvieron distintas formas de evolucionar a través del tiempo en
el mundo entero apareciendo en el renacimiento la “moda” exclusiva con acceso solo a las
familias adineradas de la época en los Paises de Francia, Italia, Espafia, Inglaterra.

El continente Americano al recibir emigrantes Europeos adquieren la influencia de la
MODA del viejo continente adaptandola al diario vivir de los habitantes, Con la llegada de la
revolucion industrial a América en el siglo xix a inicio del siglo xx la industria textil florece
de manera eficaz dando lugar a la fabricacion de distintos tejidos evolucionando las
tendencias de la moda, es asi como en 1986, JON E. BROOKS introduce al mercado de
América del Norte un modelo de camiseta polo proveniente de la India en el siglo xix
relacionada con el deporte polo practicado por los soldados de Inglaterra, considerandose

unos de los primeros ejemplares de la misma. (https//camisetas-serigrafi.es, 2018)

Objetivo general

Disefiar un plan de negocio para la comercializacion de la camiseta tipo polo a los
artesanos calificados del sector Los Vergeles parroquia Pascuales, cantén Guayaquil,

provincia del Guayas.



Objetivos especificos

e Establecer la descripcion del negocio
o Definir el plan del negocio.
e Especificar el estudio técnico que garantice la organizacion
e Calcular el estudio econémico para determinar la viabilidad del negocio
Vision
Nuestra proyeccién como empresa es llegar en el 2023 a ser la marca de camiseta mas
reconocida y con mayor participacion en el mercado local y nacional por ser fresca, suave,
elegante y econémica.
Misién
Con mucha fe y trabajo duro nos esforzaremos a lo maximo para construir desde ahora
una empresa comprometida con el desarrollo saludable de prendas de vestir de la mejor

calidad y acabados acorde a las necesidades requeridas para nuestro entorno contribuyendo al

desarrollo del pais.

Diagnostico de la estructura actual

El presupuesto general del estado fue calculado en el 2016 en base a un precio del
petroleo a $43 dolares americanos siendo este uno de los ingresos méas importantes del pais,
pero lamentablemente sufrid uno del mas grave declive en su precio llegando a costar por

debajo de los $ 20.

Para el afio 2017 se observa la recuperacion economia del sector petrolero

comparandolo con el afio anterior con un 18% seguido del banano con 10%, camaron con



15% y flores con el 9% los demas sectores primarios se vieron afectados durante este
periodo. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2003)

Tabla 1
Sector primario de exportacién

SECTOR PRIMARIO DE EXPORTACION

Sector 2016 2017 %
Petroleo 5.053.937 6.189.824 18%
Banano/Platano 2.734.164 3.034.539 10%
Café 17.856 16.882 -6%
Camardn 2.580.153 3.037.858 15%
Cacao 621.432 588.416 -6%
Abaca 25.140 21.818 -

15%
Madera 247.421 238.622 -4%
Atln 90.042 80.462 -

12%
Pescado 154.273 162.033 5%
flores naturales 802.461 881.462 9%
Otros 549.828 533.374 -3%
TOTAL 12.876.708 14.785.290 13%

Nota. Datos sacados de la pagina oficial, del BCE www.bancocentraldelecuador.gob.ec

Tabla 2
Sector Industrializado

SECTOR INDUSTRIALIZADO

Derivado, del petroleo 405.232 723.773 44%
Café elaborado 130.721 102.515 -28%
Elaborado de cacao 128.627 100.574 -28%
Harina de pescado 148.196 109.606 -35%
otros elaborado/prod del mar 951.292 1.207.208 21%
Quimicos y farmacos 149.634 139.752 -71%
Manufactura/metal 402.101 440.059 9%

Sombreros 20.543 16.305 -26%
Manufactura/textil 81.261 72.171 -13%
otros 1.503.351 1.425.201 -5%
TOTAL 3.920.957 4.337.164 10%

Fuente Banco Central

Notas. Datos sacados de la pagina oficial, del BCE www.bancocentraldelecuador.gob.ec



En los industrializados se observa un crecimiento a 3 de los diez sectores, ocupando el
primer lugar los derivados del petréleo con un 44% seguido de otros elaborados productos de
mar con 21% y manufactura metal con el 9%.

El sector de la manufactura textil se ha visto afectada en este periodo comparativo
2016 — 2017 en un -13% siendo este el sector de nuestro interés para la inversion del
proyecto.

En el analisis comparativo global entre el 2016 y el 2017 pese a las negativas al 68%
de los sectores primarios e industrializados se observé un crecimiento del 12% dejando en
conocimiento el crecimiento econémico del pais. (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR,
2003)

a) Perspectivas del sector

La expectativa del sector textil y confeccion para 2017 fue superar més de USD 101
millones en exportaciones que se generaron entre enero y noviembre de 2016, el peor afio
para la economia del pais luego de que se instauro la dolarizacion. No obstante, las cifras
arrojadas hasta la fecha por el Banco Central demuestran que en ese mismo periodo las
exportaciones del Ultimo afio llegaron a USD 86 millones, lo que se traduce en una caida del
15%. (EITE, 2018)

Tabla 3

Exportaciones
EXPORTACIONES TEXTILES EN USD FOB

PAISES A NOV 2016 A NOV 2017 %
COLOMBIA 33.529.840,15 26.712.875,66 -20%
BRASIL 7.970.273,81 10.345.658,34 30%
FILIPINAS 9.942.931,05 9.055.662,02 -9%
REINO UNIDO 7.623.944,68 6.504.788,47 -15%
ESTADOS 4.848.286,01 4.991.014,16 3%
UNIDOS

CHILE 8.164.809,55 4.980.144,80 -39%




ARGENTINA 461.367,70 4.306.631,33 833%
PERU 5.239.481,98 4.143.961,10 -21%
JAPON 3.696.588,80 3.473.632,00 -6%
MEXICO 3.290.736,84 2.622.677,87 -20%
ESPANA 1.984.250,54 1.815.461,26 -9%
BOLIVIA 1.895.593,96 1.664.869,94 -12%
OTROS 12.761.908,34 6.021.720,44 -53%
DESTINOS

Nota. Datos sacados de la pagina oficial, del BCE www.bancocentraldelecuador.gob.ec paises donde
se exporta nuestro producto.

Tabla 4
Importaciones textiles
CATEGORIA TONELADAS USD FOB
ANOV 2016 A NOV 2017 % ANOV 2016 A NOV 2017 %

Materia Prima 24.900 29515 19% 38942185,3 51.355.859,28 32%
Hilado 16523 22026 33% 34144874,7 46755396,55 37%
Tejido Plano 21946 33003 50% 92097732,2 143736558,9 56%
Tejido de Punto 10575 15596 47% 46616502,4 64830461,3 39%
Prenda De Punto 2119 2573 21% 58688741,1 67503708,87 15%
Prenda Exc. De Punto 3128 3853 23% 78877313,1 92730534,8 18%
Ropa Hogar 436 525 20% 4287177,1  4748442,64 11%
Alfombras Tapices 627 891 42% 2535961,12 3390975,89 34%
Producto Especial 15397 20252 32% 58700988  75659228,53 29%
Prendaria, Trapos 1 1 0% 7376,5 2968,44 -60%
Otros Usos 5521 5717 4% 24457252,7 26728796,65 9%
Totales 101.173 133952 32% 439356104 577.442.931,81 31%

Notg. Datos sacados de la pagina oficial, del BCE www.bancocentraldelecuador.gob.ec prendas de
vestir.

En cuanto a las importaciones, a pesar de que se evidencia un incremento del 19% en
las importaciones de fibras (en volumen) y de 33% en hilados, el crecimiento mas notorio se
produce en tejidos. En los rubros de confecciones también es visible un aumento importante
que supera el 20%. Los paises de origen de la mayor cantidad de importaciones se ubican en
Asia (63%) y la Comunidad Andina (18%). (EITE, 2018).

Queda claro que el sector no es acogedor, pero es prometedor, la asociacion de

Industriales de Textiles del Ecuador tiene como objetivo hasta el 2022 llegar a vender al



extranjero 350 millones de délares dando prioridad a los productos confeccionados con valor
agregado.

Pertenecer a esta asociacion serd uno de los objetivos de nuestra organizacion y de esa
manera tener una ayuda en el asesoramiento del mercado internacional para vender nuestro
producto.

A este sector se le esta dando mayor atencion en la actualidad por parte de las
autoridades del Gobierno actual para incrementar su productividad, calidad y el desarrollo del
mismao.

La industria del artesano es un sector estratégico, considerado por el MIPRO por su
importante aporte al empleo ecuatoriano creando mas de un millon de trabajo en el area
artesanal en todo el pais. El total de talleres que existen en la actualidad es de 108.000 la
misma que pertenece a 172 ramas de produccion y servicios artesanales.

Segun Eva Garcia socializadora de este proyecto Promover la profesionalizacion y
competitividad de los artesanos ecuatorianos, para que accedan a mejores condiciones en el
mercado nacional e internacional, es el objetivo de la propuesta de la Ley Orgénica de
Desarrollo Artesanal que se encuentra, para su tratamiento, en la Asamblea Nacional.

Documento incluye otros beneficios, como el Fondo de Desarrollo Artesanal, que
canalizara recursos financieros para el emprendimiento y crecimiento del sector

(Diario el Telegrafo, 2017).

Siendo una industria que genera una enorme masa laboral desde el artesano hasta el
industrial esta se convierte en un sector atractivo para el desarrollo del pais la misma que las

autoridades de turno se encuentran elaborando medidas de desarrollo para esta industria.



b) Posibilidades de crecimiento

Cuando existe apoyo por parte del gobierno y politicas clara para el desarrollo de los
sectores productores tales como créditos y acceso a la tecnologia entre otros, asi como se lo
intenta hacer y se lo expresa en la (perspectiva de este sector) sefialado anteriormente, el
crecimiento de las organizaciones de confeccion es facil y rapido su desarrollo.

La posibilidad de crecimiento se da por la aceptacién de los clientes esta nos brinda
una fraccion del mercado. Y para que esto se dé utilizaremos técnica de confeccion donde
estara ligada siempre en la tendencia de la moda sin olvidar las razones por el cual fuimos
creados, una de las maneras de crecer seria comercializar otro tipo de camisetas dirigiéndonos
a la clase alta y otro a la clase baja, otra alternativo seria las camisetas con tela deportivas con
cuello y sin cuello, podemos elaborar complemento de nuestras prendas ejemplo. Bermudas o
calentadores y pantalonetas, estas alternativas nos daria un paquete mas amplio para la
comercializacion de nuestro producto principal sin tener que invertir en maquinaria. Los
precios estaran orientados de acuerdo al sector que sera dirigido y la competencia.

c) Estado del sector

En este sector del textil se encuentran grandes cadenas de ropa que se dedican a

satisfacer este tipo de mercado como tommy, polo Lauren, Lacoste estas dirigida a un estatus
alto donde su precio pasan de los 30, 50, 80 y 100 ddlares, en nuestra competencia se
encuentran: PASA, PINTO, AEROPOSTAL , TOTTO ENTRE OTROS a un precio entre 25
y 30 dolares las mismas que competiremos en el mercado, satisfaciendo a otro grupo de
nuestros potenciales clientes y en cuanto la oferta de nuestro producto se puede mencionar los
siguientes como una alta variedad de colores combinados, llanos, elegantes y frescos, que nos

permitird tener y mantener la opcion de la preferencia.



Servicio.

Los artesanos calificados de los Vergeles ofrecen prenda para vestir (camisetas tipo
polo) de alta calidad frescura y elegancia. Y adicional se realizan pedidos especiales con su
estilo colorido, estampado y bordados unicos por comerciantes de varias partes del pais y

exclusivo el sector Norte de Guayaquil (Parroquias Pascuales). (Google , 1018)

Calidad en el producto terminado

Para cuando las camisetas polo salgan al mercado debe pasar por las siguientes

inspecciones de calidad, la misma que detallaremos a continuacion:

e Moldes bien elaborados.
e Medida de la prenda bien detalladas.
e Seleccidn de prendas con y si tiene solucion.
e Si la costura overlock y su puntada son las requeridas.
e Hilo de algoddn con poliéster.
e Similitud de tono.
e Revision de la prenda al derecho y al revés.
e Colocacion de botones y ojales.
e Seguridad de la prenda cuidando el remate de la costura.
e Direccion de la costura, en cuello, pufio, hombro y costado.
e Clasificacion por defectos de primera y de segunda clase en:
a. Defectos en la tela.
b. Defectos en la costura.
c. Defectos en la aguja o tijerazo.
d. Defectos por malas sefializacion con materiales inadecuado.

e. Tonos.



A las operadoras se las capacita sobre el cuidado de la prenda en todo su proceso
detallando cada uno de los posibles errores humanos o imperfecciones de la tela'y
circunstancias que surgen en el mas riguroso sistema.

En el planchado y doblado es el altimo filtro para detectar alguna mancha, suciedades
o cualquier imperfeccion.

Calidad en la costura

La problematica de la calidad no es el control si no la informacion, y en ella radica la
eficiencia, por lo tanto, el personal de calidad e incluso la misma operaria debe proporcionar
con mayor rapidez y veracidad la maxima informacion posible sobre quién y cémo y cuando
estd cometiendo la falta. (Espinosa, 2014).

Los factores a tomar en cuenta para el buen manejo de la calidad

1. La maquina overlock debe ser operada con un dominio del 100%.

2. Lamaquina recta debe ser operada con un dominio del 100%.

3. La maquina recubridora debe de ser operada con un dominio del 100%.

4. La maquina bordadora debe de ser operada por un disefiador con un dominio del
100%.

5. La serigrafia se efectuara con un disefiador bajo un dominio del 100%.

El taller contara con las siguientes caracteristicas:

e lluminacion.

e Limpieza.

e Ambiente fresco.

e Espacio idoneo de trabajo.

e Instalacion eléctrica adecuada para cada maquina.
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“En lo tecnolodgico”, la calidad debe cuidarse.

e Utilizacidn de elementos guiadores y accesorios que vayan a la aguja, mejorando la
calida y la eficiencia de operacion.

e Colocar cintas métricas en los tableros de las maquinas para mediciones sistematica
de costura

e Utilizacién de maquina con trasporte adecuado, simple doble o arrastre

complementario, segun el tipo de tela o de costura

Los factores que afectan la perfecta regulacion de la maquina seran los siguientes

e Forma de la prensa tela.

e Presion de la prensa tela.

e Tipo de diente (ajuste).

e Altura de los dientes.

e Longitud de la puntada (ppc).
e Elhilo.

e Tencion del hilo puntada correcta.
e Enhebrado correcto.

e Calibre de la aguja.

e Lubricacion.

e Devanado del hilo.

e Mantenimiento general de la maquina.” (Espinosa, 2014).

Mercado.

El mercado en el que se incursionaremos es en la industria de la confeccion de

camisetas polo de la provincia de las Guayas parroquia Pascuales sector los Vergeles el
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mismo que sera incursionado por los artesanos calificados por la Junta Nacional de Defensa
del Artesano (JNFA) que apliquen este plan de negocio. (JNDA, 2018)

Cliente

Nuestro potencial cliente el cual esta dirigido nuestro producto seran las personas que
se encuentran entre los 14 y 55 afios en el sector los Vergeles Provincia del Guayas Canton
Guayaquil. (GOOGLE, 2018)

Toda nuestra iniciativa se lo hara en dicho sector haciendo realidad esta propuesta de
un plan de negocio para la comercializacion de la camiseta polo.

Empresa nueva.

En el sector de los Vergeles no se encuentra ninguna tienda exclusiva de la camiseta
polo ni un artesano que se dedique exclusivamente a confeccionar con nuestra caracteristica
de confeccion disefio y estilo ni con nuestra rigurosa inspeccion de calidad.

Tecnologia

Estos tipos de tecnologia se la utilizara con el objetivo de trasformar la materia prima en

producto terminado.

Maquinas de coser con motores integrados.

e Plancha industrial para estampado.

e Impresora para sublimar con formato A4-A3.
e Computadora con procesador i5.

e Pulpo para serigrafia y cortadora industrial vertical.
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a) Tendencias en el sector

Tendencias culturales

En Ecuador, indicando que la cultura es responsable de una parte importante de la
produccion En 2010, las actividades culturales contribuyeron al 4.76% del Producto Interior
Bruto (PI1B) nacional, y que ayuda a generar ingresos y mantener los sustentos de sus
ciudadanos. El 57.4% de esta contribucidn proviene de las actividades culturales centrales y
el 42.6% de actividades de apoyo o equipamiento. Al examinar la contribucion de la cultura
al PIB por sectores de la economia, vemos que la mayor parte de la contribucion de la cultura
entra en el sector de la Informacion y la Comunicacion (42.6%), mientras que el segundo
mayor porcentaje corresponde a Actividades Profesionales Cientificas y Técnicas (20.8%),
que incluye la publicidad, el disefio y la arquitectura. La contribucion general de la cultura a
la economia nacional no es insignificante si se compara con la contribucion de otras
industriales importantes, tales como: carnicas y productos elaborados (4.8%), otros cultivos
agricolas (3.6%), cultivo de banano, café y cacao (2.6%), o fabricacion de productos de
refineria de petroleo (2.0%).

Aungue ese dato es de por si relevante indicando un sector dinamico, la contribucion
de la cultura al PIB esta subestimado por este indicador, ya que sélo tiene en cuenta las
actividades culturales privadas y formales, excluyendo la contribucién de las actividades
culturales locales en el sector informal, asi como actividades culturales ofrecidas por
organismos publicos o instituciones sin fines de lucro, los cuales representan componentes
importantes de la produccidn cultural en Ecuador. (UNESCO, 2012)

Empleo Cultural

En 2010, el 2.2% de la poblacion empleada en Ecuador tenia ocupaciones culturales

(134,834 personas). El 87% de estos individuos tenia ocupaciones en actividades culturales
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centrales, mientras que el 13% realizaba ocupaciones en actividades de equipamiento/apoyo.
Los subsectores que mas contribuyeron al empleo nacional incluyen artesanos textiles y del
cuero (27.9%), arquitectos (7.0%), disefiadores graficos y multimedia (5.6%), profesionales
de marketing y publicidad (5.5%) e impresores (4.4%).

Estos datos indican que, gracias a las ocupaciones culturales, muchos ecuatorianos se
benefician de la generacion de ingresos y de una mejor calidad de vida. Por otra parte, las
ocupaciones culturales permiten la creatividad y el ejercicio de los derechos culturales, y
gracias a las caracteristicas Unicas del sector de la cultura y de su dependencia de micro,
pequefias y medianas empresas locales, el empleo cultural también facilita la distribucion de
la riqueza a los mas necesitados.

Aungue estos resultados destacan el papel significativo de la cultura como empleador
y generador de bienestar, la contribucion global del sector cultural al empleo est4
subestimada en este indicador debido a la dificultad de obtener y correlacionar todos los datos
relevantes. Esta cifra probablemente no cubre todo el empleo informal en el sector de la
cultura debido a la reticencia de comunicar tales ocupaciones en las encuestas oficiales, y no
cubre las ocupaciones inducidas vinculadas a la cultura, o las ocupaciones culturales
realizadas en establecimientos no culturales. Sin embargo, en lo que respecta a este Gltimo
obstaculo, un indicador adicional refleja que el 2.3% de la poblacion total ocupada trabajé en
establecimientos culturales en el afio 2010, destacando una similitud con el indicador central
y reforzando su validez. (UNESCO, 2012)

Gastos Culturales

En 2003, el 3.41% de los gastos de consumo de los hogares de Ecuador se dedicaron a
actividades, bienes y servicios culturales (403, 066,224.24 USD). EI 47% se gasto en bienes y
servicios culturales centrales, y el 53% en bienes y servicios de equipamiento/apoyo. La

compra de libros fue responsable de la mayor parte de gastos de los bienes y servicios
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centrales (15.6%), seguido por el consumo de servicios culturales (10.3%). Los servicios
culturales incluyen las entradas a cines, museos, teatros, conciertos, parques nacionales y
sitios patrimoniales, y, el alquiler de equipos para la cultura (televisores, videocasetes, etc.).
La compra de equipos para la recepcion, grabacién y reproduccion de sonido e imagenes
(31%), tales como televisores, radios, equipos de mdusica, etc.), y la compra de equipos para
el procesamiento de la informacidn (16%), fueron responsables de los mayores gastos en
bienes y servicios de equipamiento y apoyo (BANCO CENTRAL DEL ECUADOR, 2003)
Tendencia Social

La cultura juega un papel fundamental en el desarrollo y mejora de la calidad de vida
y bienestar de los individuos y de las comunidades en general. Las practicas culturales, el
patrimonio y las expresiones son vehiculos fundamentales para la creacion, transmision y
reinterpretacion de los valores, actitudes y convicciones a través de los cuales los individuos
y las comunidades transmiten el significado que le dan a sus vidas y su propio desarrollo.
Estos valores, actitudes y convicciones determinan la naturaleza y calidad de las relaciones
sociales, influenciando el sentido de integracion, la tolerancia de la diversidad, la confianza 'y
la cooperacion de los individuos y las comunidades.

La dimension de Participacion Social pone de relieve las maltiples formas en que la
cultura influye en la preservacion y el fortalecimiento de un entorno susceptible de propiciar
el progreso social y el desarrollo mediante el analisis de los niveles de participacion cultural,
de interconectividad que se dan en una sociedad determinada, el sentido de solidaridad y
cooperacién y el sentido de empoderamiento de los individuos. (UNESCO, 2012)

Cinco fuerzas de Porter

Segun Michael Eugenio Porter nos promete que utilizando las cinco fuerzas de Porter
podremos alcanzar nuestro objetivo en el negocio, siempre y cuando sigamos las reglas

asignadas a cada uno de las partes que las componen al 100 %.
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Amenaza de
llegada de Posicion de
nuevos fuerza de los
productos proveedores
sustitutos

Amenaza de
entrada de
nuevos
competidores

Posicidon de
fuerza de los

Competidores clientes
(rivalidad entre
las empresas
del sector)

Figura 1: Cinco fuerzas de Porter
Nota. Gréfico para ilustrar los tipos de amenaza por Michael Eugenio Porter.

= Competidores - Rivalidad entre las empresas del sector

Para enfrentar una rivalidad nos prepararemos de la siguiente manera:

Pondremos nuestra calidad sobre todas las cosas.

Posicionaremos la imagen de la camiseta como un estado de confort Unico.

Daremos un servicio adicional como valor agregado.

Estaremos en la vanguardia siempre.

Trataremos de superarla en todos los sentidos, precio, calidad, colores Unicos, imagen y
servicio.

* Amenaza de entrada de nuevos competidores

En este caso nos defenderemos preparandonos con las seis barreras de entradas que son:

= Laeconomia en escala, la aplicaremos con el objetivo de mantenerse y ser
competitivo, cuando esta nos proporciona en mayor produccion un menor
costos, y de esa forma mantendremos nuestro producto en todas partes de

nuestro mercado, sin dar cabida a la competencia.
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= Diferenciacion de productos, en este caso estudiaremos el producto entrante
sus debilidades y fortaleza y nos diferenciaremos aplicando en valor agregado,
calidad, estado de confort, para posesionarnos en el mercado con estilo Unico

= |nversiones de capital, en caso que la amenaza sea lo econdmico buscaremos
socios y papeles de valor para invertir en el producto y los pobladores del
sector sea participe de este negocio.

= Ventajas de costo, en este caso nos aseguraremos de mantener el costo de
produccion mas bajo, que todos los productos de nuestra competencia.

= Acceso a los canales de distribucion, si la competencia quiere entrar en
nuestro sector tendra que pensarlo porque tendremos todas las formas posibles
de distribucion de nuestro producto sin dar espacio a la distribucion de otro
producto.

= Politica gubernamental, si las politicas de gobierno son de proteccion al
mercado industrial y artesanal bienvenido sea eso nos ayudara a mantenernos

activos y protegidos.

En la actualidad el startup se ha destacado por comenzar a poblar los mercados gracias
a los avances tecnoldgicos y las redes de telecomunicaciones. La tecnologia esta al alcance de
todos que representa muy bajos costo .

Por esta razon la amenaza de nuevos competidores en el mercado con una estrategia
mas Optima y efectiva o novedosa, siempre estara latente.

= Amenaza de llegada de nuevos productos sustitutos

Por el temor de un producto sustituto en nuestro mercado con precios bajos nuestros

precios se pueden mantener por la diferencia en calidad y en variedad y su valor agregado, €s
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mas, para gque exista este tipo de producto sustituto en nuestro mercado debe de estar a la par
en precio de lo contrario no resistiria en una guerra de precio.
Posicion de fuerza de los proveedores

Elaboraremos un contrato de produccion con disefios Unico y precios Gnicos que no

sean ni igual ni semejante a otro producto.

= Posicién de fuerza de los clientes

Para contrarrestar los productos de competencia o sustituto de nuestro mercado
vigentes haremos énfasis en la calidad, suavidad y estado de confort, lo que la competencia ni
el producto sustituto tiene, existira una diferencia de precio al consumidor final nomas de 2y
3 ddlares, que serd manejable para mantenerse firme en el mercado y mantenerse en la
conquista de clientes, y la preferencia sea nuestro producto.

Andlisis de Mercado.
e Tipos de compradores potenciales

Nos dirigiremos de dos maneras a nuestro publico, a revendedores y al consumidor final

Revendedores.

Los comerciantes de pueblos de las diferentes ciudades

Comerciante de bahia

Comerciante Centro comercial

Consumidor final.

e Ventas por catalogo

e Ventas en local propios
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Segmento

. Mujeres y hombres de 0 - 14, 14 - 50, y de 50 a 70 afios

e Con ingresos mensualesde 0 - 200,200 - 1000,yde 1000 a 3000 dolares

mensuales

e Que puedan estar en el sector Sur - Sur Oeste, Centro — Centro Este y Oeste, Norte
-Noroeste. De la ciudad de Guayaquil provincia del Guayas Con un nivel de vida
bajo, medio bajo, medio, medio alto, alto.

e Mercado objetivo, esta formado por hombres de 14 hasta los 50 afios con un
promedio de ingreso medio bajo — medio, y de medio a medio alto con ingresos de
200 hasta los 1000 y de 1000 a 3000 dolares americanos, ubicado en el sector
Norte — Noroeste de la provincia del Guayas, método aplicado segin (arturo,
2014). (keller o. k., 2012)

e Caracteristicas basicas de los clientes

1. “Normalmente no expresa su deseo, salvo cuando no esta satisfecho y en este
caso ni siquiera lo dice, simplemente cambia de proveedor

2. . El cliente no es fiel y se dirige siempre al mejor postor.

3. El cliente no siempre sabe lo que quiere, pero tiene una gran capacidad de
comprar lo que le gusta

4. El cliente es exigente y esta dispuesto a cambiar al minimo fallo.

5. El cliente se considera Gnico y quiere ser tratado de modo diferente a los
demas.

6. Cuando no se siente satisfecho lo declara abiertamente y perjudica el prestigio

de la empresa”. (facil, 2009).
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Los clientes estaran ubicados en el sector Norte de la ciudad de Guayaquil
perteneciente a la Parroquia Pascuales. (Google , 1018)

BARRIO
LAS VEGAS

SAN NICOLAS
PASCUALES

LOS MANGUITOS
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-
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BLOQUE
Figura 2: Localizacién geografica de clientes

BLOQUE 1A

5

CiluDAD
DEL NORTE

Nota. Grafico Google Map para determinar ubicacion del estudio del proyecto

Bases de decisién

Si queremos que nuestra camiseta estilo polo sean aceptadas y adquirida por los

clientes potenciales elegidos al Norte de Guayaquil como nuestro grupo objetivo, debemos de
plantear las siguientes decisiones de esta forma.
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P reci o) e Ofertas por cambio de temporadas y dias festivos.

Calldad ¢ Se tomard como referencia las mejores practicas
de calidad en el sector de la confeccidn.

* Se medira continuamente el servicio mediante
encuesta y buzén de sugerencias.

Servicio

Am iStad ® Prestaremos atencion a las referencias de nuevos
clientes para los descuentos especiales.

e Las politicas internas de la compafiia se ajustaran
a un sistema de gestiéon de calidad

Politica

¢ El cliente podra escoger entre las formas de pago
(efectivo, cheque o tarjeta de crédito)

Forma de pago

|\|’\|’\|’\||

Figura 3: Bases de decision y estrategias de negocio

Nota. Cuadro de oferta para la estrategia de mercado



e Elaboracion y aplicacion de encuestas

ENCUESTA

Se realiza esta encuesta con el fin de DETECTAR el requerimiento de la camiseta
polo en los habitantes de la parroquia Pascuales Canton Guayaquil.

¢Acostumbra vestir camiseta tipo polo?

Sl NO

Si elige “no” fin de la encuesta.

¢Vive en el Noroeste de la ciudad de Guayaquil?

Sl NO

Si elige “no” fin de la encuesta

¢En qué sector vive?

Huancavilca Norte Los Vergeles Las Orquideas
Pascuales Bastion Popular Sarrnicolas

¢Qué edad Trene?

14-18 19-25 26-40 41-51

¢Cudl de estos factores influyen al momento de elegir la camiseta?

El color El Bordado Estampado

Con la repuesta anterior que caracteristica prefiere:

Color. Bordado Estampado

Amarillo Pequefio Imagenes luminosa Azul
Verde Grande Iméagenes en 3D

Rojo Iméagenes en cuatricomia
Negro Otros

Blanco

Con franjas

¢Hacia donde se inclina su preferencia?

En la calidad Marca Precio

¢Si le ofrecen una camiseta de marca nacional y de alta calidad con precio de mercado con
las especificaciones sefialadas por usted anteriormente la elegiria?

Sl NO




¢Cuanto pagaria por esta camiseta?

$10-15 $16-20 $21-25 $26-30

MAS $

¢Cudl es su lugar predilecto de compras para este tipo de camiseta?

Centros comerciales l Mercado informal

Catélogo Redes sociales

¢Qué cantidad usted invierte en el afio por este tipo de prenda?

$1-50 $51-100 $101-200 MAS

¢De qué manera le gustaria mantenerse informado sobre nuestro modelo, promociones,
descuentos y oferta en general?

Revistas Redes sociales

Diarios Tv, radio
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e Calculo del tamafo de muestra

Método utilizado para el calculo de la muestra

Para obtener este calculo se basa a los datos obtenidos por el instituto nacional de
estadistica y censo (INEC) 2010. el mismo que se calcula de acuerdo al grupo objetivo de
nuestro proyecto que son jovenes y adultos de 14 afios hasta los 50 afios, que es igual a 26333
personas de sexo masculino. (INEC, 2018).

Donde

e P=50% es el aproximado del fendmeno de estudio en la poblacién, como
desconocemos un aproximado le damos el 50% que es el referente en este caso

e Q=50% como q =1-p le corresponde el otro 50%

e Z=95 que es lo mas recomendado.

e D=5 este es nuestro maximo margen de error.

e N= 26333, siendo nuestro tamafio de la muestra

Tomando las recomendaciones de los expertos en este tema sobre el tamafio de la
muestra se dieron los datos anteriores. La Formula utilizada para este calculo es finita debido
a que conocemos nuestra poblacion, y es menor a 100000 habitantes, por esas dos razones se
elige esta formula, Este calculo se lo realizo en Excel. (Aguilar-Barojas, 2005)

NXZ3xpXq
n = >
d?x(n—-1)+pxqxZ;

n = 26333X953%X50%Xx50%
 52%(26333-1)+50%X50%X952

= 379




Tabla 5
Calculo en Excel

tamaifo de
constantes valores la muestra
N 26333
Z 1,96
p 50% 379
q 50%
d 5,00%

Nota. Valores de las constantes para el tamafio de la muestra.

e Tabulacion y analisis de las encuestas
A continuacion, le presentamos los resultados de los datos obtenidos a traves de las

encuestas con su respectivo analisis.
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mSI mNO

Figura 4: Acostumbra Vestir Camiseta Tipo Polo
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

Del 100% de las encuestas el 94.72% se manifesto con un “si”” mayoritario que, Si
acostumbra a utilizar camiseta polo, de esta manera podemos demostrar que, Si existe

mercado para este tipo de camisetas deportivas,

El 5.28% que manifestd lo contrario es porque no vive en ese sector y porque no le gusta
definitivamente.

mS| mNO

90,24%

Figura 5: ;Vive en el noroeste de la Ciudad de Guayaquil?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

La finalidad de esta pregunta es para demostrar que las personas que fueron
entrevistadas viven en el sector de estudio de nuestro proyecto el mismo que tiene una

mayoria del 90.24% los mismo que seran inclinado a cliente potenciales.
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W Huancavilca Norte M Los Vergeles MLas Orquideas MPascuales MBastion Popular M San Nicolas

19,12%

— 1 2559%
10,59%

Figura 6: ;En qué sector Vive?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

Los dos sectores con mayor participacion en la entrevista es Vergeles y Las Orquideas
porque en ellas existen mayor poblacién, seguido de Bastion popular.

La importancia de esta pregunta es para tener conocimiento de la frecuencia del uso de
la camiseta polo de nuestro grupo objetivo donde podemos analizar cuantitativamente el
poder econdmico, adquisitivo, frecuencia de uso, modelo y disefio, por cada uno de estos

sectores y hacerlo participe de nuestro proyecto.
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H14-18 m19-25 m26-40 m41-51

4,71% ' 28,24%

Figura 7: ;/Qué Edad Tiene?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

El 28.24% pertenecen a la edad entre 19-25 afio siendo nuestro mayor grupo objetivo
a quien destinaremos muestro mayor esfuerzo para captar su preferencia. Con los resultados
de esta pregunta del 24.71% hemos detectado que las personas que oscilan entre 26-40 afios

tiene poder adquisitivo a quien dirigiremos nuestro segundo y mayor esfuerzo.

H Color mBordado MEstampado

Figura 8: ¢{Cuél de estos factores influyen al momento de elegir la camiseta?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

El porcentaje mayor que influye al momento de elegir una camiseta por nuestros
potenciales cliente es del 54.71% que le pertenece al area del color, esto quiere decir que el
color es la mayor atraccion para la toma de decisiones al momento de elegir.

La segunda mayor atraccion al elegir unas camisetas por los encuestado en el bordado
con una participacion del 27.06%, la misma que se tomara en cuenta al momento de su

elaboracioén.
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HAmarillo mVerde MRojo MNegro MBlanco MFranja

©17,65%

Figura 9: ¢Caracteristica del color?
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

El color més solicitado es el negro con una participacion del 40.88% destacando una
inclinacion de los consumidores hacia los colores oscuro, seguido del blanco con una

participacion del 22.94% siendo el segundo, y el rojo con el 17.65% como tercero.

W Pequefio MGrande

Figura 10: ¢Preferencia del tamafio del bordado?
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales
El 62% pertenece al bordado grande siendo el mas representativo en esta encuesta
manifestando su preferencia por los tamafios del disefio.

Con un 38% el bordado pequefio requerido.



W Imagenes lluminosas MImagenesen3 D MImdgenes en cuatricomia MOtros

9,41% $,59%

Figura 11: ;Preferencia por el estampado?
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

El 52.94% le pertenece a las preferencias con imagenes en 3D, seguido del 32.06% que le

corresponde a las preferencias por cuatricromia.
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BEnlaCalidad W Marca MPrescio

12,65%

Figura 12: ;Hacia donde se inclina su preferencia?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

La manifestacion por los participantes de esta encuesta nos deja en claro su preferencia por la
calidad con un 78.82% de su interés, seguido por un 12.65 por el precio seguido con el 8.53%

por la marca.

Figura 13: ¢Si le ofrecieran una camiseta de marca Nacional de alta calidad con precio de mercado
con las especificaciones sefialadas anteriormente la compraria?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

En este gréafico se manifiesta la preferencia por lo nacional con un 99.41% arrojada en

las encuestas.
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Figura 14: ;Cuénto pagaria por esta camiseta?
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales
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El precio que la mayoria de los encuestado estan dispuesto a pagar se encuentra entre

21-25 ddlares con una mayoria del 34.12% arrojado por este sondeo. Quedando en segundo

lugar con una participacion del 20.59% los precios de 16-20 ddlares.

M Centro Comerciales  BWMercado Informal B Catalogo M Redes Sociales

29,71%

Figura 15: ;Cual es su lugar predilecto de compra para este tipo de camisetas?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

En efecto un gran porcentaje de los encuestados prefieren comprar en mercados
informales tal como se demuestra en este grafico con una participacion del 43.82% en su

preferencia. Pero una cantidad muy importante del 29.71% compra en centros comerciales.
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Figura 16: /Qué cantidad usted invierte en el afio por este tipo de prenda?
Nota. Andlisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

El 39.71% invierte al afio de 101-200 dolares y el 39.12% invierte de 51-100,

teniendo un importante consumo estos dos rubros para poder invertir en nuestro proyecto.

B Revista MRedes Sociales MDiarios Mtv. Radio

Figura 17: De qué manera le gustaria mantenerse informado sobre nuestros modelos
promociones, descuento y oferta en general.
Nota. Analisis de encuestas realizadas a los habitantes de la parroquia pascuales

La mayoria de las personas que contestaron a nuestras interrogantes desean ser
informados a través de redes sociales el mismo que esta demostrado en el grafico con una
participacion del 54.12% seguido por personas que prefieren que le llegue revistas a su

domicilio teniendo este una participacion por el 24.41%.

32



33

e Opiniones de clientes (interés de su servicio)

A la mayoria de las personas que encuestamos nos animaban para que podamos
elaborar nuestra camisetas, siempre y cuando sea de calidad y a un buen precio, otros en
cambio nos daban sus propias especificaciones en color, modelo y estampados siempre
dejando en claro el precio, y mencionaban siempre las marcas como Tommy Hilfiger , Polo
Ralph Lauren, Lacoste como referentes de calidad y buen gusto tanto en color como en
bordados y estampados de esa manera se reduciria el mercado para el contrabando que viene
del Perd y Colombia mayoritariamente porque se empezaria a fabricar en nuestro pais

camisetas de primera calidad para consumidores ecuatorianos .

e Opiniones de clientes.
Los encuestados nos manifestaban que las camisetas que se elaboran en el Ecuador
son de mala calidad, que no se asemejan con los polos originales, donde sefialan que el color
se destifie solo con el lavado, el sol, la tela es calurosa, pesada y robusta, la costura mordida y

quedando la camiseta sin estética, sin accesorios ni combinado.

e Formas posibles de evitar la falta de interés

Nuestra camiseta estara elaborada con un alto nivel de calidad a tal punto que se
parezca a las marcas mas reconocidas en el pais, con el precio mas asequible del mercado
teniendo en cuenta el nivel de calidad de nuestro producto, estaremos dirigidos a las

cualidades siguientes:

v' CALIDAD.
v ELEGANCIA.

v" Y CONFORT.
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Estas tres caracteristicas son apreciadas por los guayaquilefios y en toda la costa
ecuatoriana, y de acuerdo a la peticién de los encuestados es lo que mas exigia el cliente. Por
esa parte creemos que no tendremos inconvenientes con nuestro mercado.

Evaluacion y analisis de los datos obtenido hasta la fecha.

Con los datos obtenidos de la encuesta y las opiniones dadas por nuestros potenciales
clientes, y las informaciones del Banco Central del Ecuador y el Instituto Nacional de
Estadistica y Censo 2010 tenemos en clara nuestra postura en el mercado de la camiseta polo.

Siempre y cuando tomando en cuenta la tendencia que nos brinda el mercado para
aprovechar las oportunidades que nos da el mismo.

Corrigiendo errores de nuestra competencia y los manifiesto por los encuestados
confiamos de esa manera no exista una futura desconformidad de nuestros clientes, y
mantener la fidelidad absoluta. (INEC, 2018)

e Competencias.

Se realizd un pequefio analisis sobre nuestra competencia en cuatro de sus tiendas de

PASA, AEROPOSTAL, PINTO Y TOTTO, respectivamente.

a) Precios

Los precios de nuestra competencia de las cuatro tiendas tienen similitud, pero hay
gue tomar en cuenta que las camisetas polo de estas cuatro empresas no tienen bordados ni
estampados, a diferencia de la empresa Totto que contiene determinados detalles en los
bolsillos y cuellos entre otro, que realzan su elegancia.

En las siguientes tablas se muestran los precios que estos negocios ofrecen:
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Tabla 6:

Precios competencia
EMPRESA TIPO/TELA COMPOSICION  PRECIO
PASA POLO PIQUE 65%alg/35%pol 25a30
PASA POLO JERSEY  65%alg/35%pol 25
PINTO POLO PIQUE 50%alg/50%pol 25
PINTO POLO JERSEY  50%alg/50%pol 25
AEROPOSTAL POLO PIQUE 60%alg/40%pol 34
AEROPOSTAL POLO JERSEY  60%alg/50%pol 30
TOTTO POLO JERSEY  100%alg 35

Nota. Tabla para ilustracién los precios de la competencia y su composicién quimica

Desempefio de servicios y garantias.

A las personas entrevistadas que trabajan en estas empresas mencionadas en el
recuadro anterior desconocen sobre el servicio que brinda la misma, limitandose a recibir al
cliente y vender el producto, dejando a un lado la verdadera realidad del servicio, que es la
satisfaccion plena del cliente en gustos y preferencia, esto es para garantizar la fidelidad del

comprador.

a. Limitaciones en la satisfaccion de los deseos de los clientes.
De acuerdo a los expresado por los trabajadores de estos locales de las respectivas
empresas encuestadas nos podemos informar acerca de las limitaciones de satisfacer a sus
clientes seria por el afan de reducir precio para estar a la par con la competencia y al mismo

tiempo tener mayor margen de rentabilidad. Y unas de la forma es bajando la calidad del
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producto como lo es la reduccion del porcentaje de algoddn reemplazandolo por el poliéster,

al no poner bordado ni estampados también aumentaria la limitacidn de satisfacer la
necesidad de los clientes.

Al no tener disefios exclusivos, renovacién constante de los modelos. Etc.

b. Posibilidades de solucion de las dificultades.

Por el momento creemos que no exista un cambio en reducir la utilizacion excesiva
del poliéster implantado en el mercado o la falta de accesorios en las prendas, bordadas,
estampados entre otros, pero la capacidad de realizar un cambio depende de lo financiero
como también el control de calidad, sin embargo, para ambos riesgos se han considerados
posibles soluciones que buscaran mitigar el mismo sin representar necesariamente altos
costos para el proyecto.

c. Mercado que manejan (Volumen unidades y pesos, fracciones).

En este caso todas las empresas se manejan por volumen y unidades, pero la forma

como se adquiere la materia prima es por kilo, pero el desperdicio inevitable que se dan al

momento del corte lo asume las unidades que salen del rendimiento del kilo de la tela.

Capacidad instalada.
Todas estas empresas mencionadas anteriormente cuentan con una industria textil

propia a un nivel de confeccion de lo méas alto en la calidad del pais con capacidad de

satisfacer a todo su mercado meta, y de poderse ampliar a su eleccion. También cuentan con

mas del 80% de tiendas instaladas en los centros comerciales del pais. Lo suficiente para

cubrir la demanda de su producto.



d. Esquema de ventas y distribucion.

Ventajas
competitivas
acerca de
herramientas
tecnologicas

Analisis de los Administracién
Resultados del giro de
obtenidos negocio

Integracion de

Optimizacién Plataformasy

de Procesos estrategias de
negocio

Figura 18: Esquema de ventas
Nota. llustracién del esquema y su respectiva forma de operar.

e. Capacidad financiera

Toda empresa que tenga utilidades y de un tamafio como estas sin duda alguna su

capacidad financiera esta en estado solido.

e ;Cual es la marca lider? (por precio, calidad, servicio)

La marca mas reconocida a nivel nacional y en la actualidad es la camiseta polo

Ralph Lauren.
Por su calidad y elegancia y su costo exorbitante.

e ¢Han surgido o se han extinguido empresas en esta actividad de elaboracion

de camisetas en los Ultimos afnos?
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Si han surgido empresa como la marca Ferrari que solo vende camisetas polo de
esta marca, pero no la fabrican en el ecuador la gran mayoria ingresa por
contrabando en la frontera Sur entre Huaquillas y Aguas Verde en el Peru este

producto es vendido en el mercado informal, (BAHIA).

Que hayan desaparecido empresa que vendan este tipo de camisetas y que hubieran

sido reconocidas en la actualidad no en los Ultimos 4 afios.

Imagen de la competencia ante los clientes.

Por un lado, no hay duda la forma como la competencia presenta su producto, lo
hace atractivo para sus clientes y publica en general, todos sus locales se
encuentran en centros comerciales, la imagen que se lleva un cliente es calidad, y
por otro lado ningunas de estas tiendas visitadas por este investigador se pudo
observar que la forma de arreglo dentro del local sea creativo y motivadora en

cuanto a nuestra competencia.

¢Por qué les compran?
Cuando se le pregunto al empleado de esos locales supieron manifestar que la

razon por que les compran es por la calidad del algodon.

Pero cuando le pregunte a un cliente que salia de comprar de ese almacen dijo que
lo hacia porque no tenia en efectivo y queria utilizar la tarjeta, otro cliente

manifesto que la adquirio porque estaba “vitrineando” y le gusto esa camiseta.

Segmento al cual estan dirigidos.

Su objetivo de mercado es el nivel medio y medio alto

¢Porque serd facil o dificil competir con ellos?

No seré tan facil competir con ellos por los siguientes puntos:



1. Por su capacidad financiera.
2. Por su capacidad de produccion.
3. Porqgue ya estan posesionado en el mercado.

4. Porque su producto se vende solo.

La diferencia en ingresar al mercado con nuestro producto sera inicialmente en el
sector donde estaremos ubicados captando a los clientes potenciales de ese sector. Por eso

sabemos que competir con ellos no es facil, pero lo haremos.

e ¢ Porque cree que puede lograr una fraccién del mercado?

Existen varias razones por el cual podemos tener una fraccion del mercado ya que
incursionaremos satisfaciendo el mercado no atendido por la competencia, dandole las

siguientes caracteristicas.

1. Por el precio.
2. Mejor calidad de tela.
3. Con detalles y apliques.
4. El bordado.
5. El estampado.
Con una calidad mejor y a un precio mas bajo estaremos distribuyendo en los

mercados informales de esa manera penetraremos con nuestro producto

Tamaio del mercado global
Nivel total de clientes

Inicialmente 26333 personas entre jovenes hombres de 14 y 55 afios existen en el
sector objetivo parroguias Pascuales. El mismo que se puede extender a 73.000 futuros

clientes potenciales entre hombres y mujeres de 14 a 55 afios.
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Con un crecimiento poblacional del 0,00973878 porcentual, equivalente a 711
potenciales clientes por afio del sector, y a nivel provincial corresponde un crecimiento a
26.276 personas que ingresarian a ser parte de los consumidores de la provincia del Guayas.
Tendencia de los nimeros de usuario y los patrones del consumo del servicio

Tendencia de usuario en el Ecuador y el sector.

Con un crecimiento poblacional del 0,00973878 porcentual equivalente a 711 potenciales
clientes por afo del sector, y de la provincia del Guayas corresponde un crecimiento a 26.276

personas que ingresarian a ser parte de los consumidores de la provincia de las Guayas.

Patrones de consumos de los ecuatorianos

El Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC) presento los resultados de la
Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos en Hogares Urbanos y Rurales 2011 — 2012
(ENIGHUR), una de las encuestas méas importantes del pais, la misma que permite tener una
radiografia de la economia de los hogares.

La ENIGHUR, realizada a 39.617 hogares urbanos y rurales en las 24 provincias del
pais entre abril del 2011 y marzo 2012, muestra la estructura de los ingresos y gastos de los
ecuatorianos, asi como su ahorro o endeudamiento.

Segun la encuesta, el 58,8% de la poblacion ecuatoriana tiene capacidad de ahorro,
mientras el 41,1% registra mayores gastos que ingresos.

El ingreso total promedio mensual en Ecuador es de 892,9 ddlares frente a 809,6
dolares de gasto promedio mensual. En el area urbana el ingreso promedio es de 1.046,3
dolares y su gasto es de 943,2 ddlares, mientras en el area rural el ingreso es de 567,1 délares

en comparacion a un gasto de 526,2 doélares.
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Esta encuesta refleja una reduccién en el tamafio de los hogares al pasar de 5,4
miembros en 1975 a 3,8 en el 2011 — 2012 y un aumento en el nimero de perceptores de 1,7
en 1975a 2,0 en el 2011 — 2012.

El 83,5% de los ingresos monetarios de los ecuatorianos provienen del trabajo y el
restante de la renta de la propiedad y transferencias.

En relacién a los gastos monetarios de consumo, el 24,4% de ellos es destinado a la
adquisicion de alimentos y bebidas no alcohdlicas, seguido por transporte con el 14,6%. En lo
gue menos gastan los ecuatorianos es en bebidas alcohdlicas y tabaco con el 0,7%.

Los hogares del area rural destinan el 32% de sus gastos a alimentos y bebidas no
alcohdlicas frente al 22,6% que destinan los hogares urbanos.

Segun esta encuesta, el 48% del gasto de consumo de los hogares tiene como sitio de
compra las Tiendas de barrio, bodegas y distribuidores, le sigue en porcentaje los Mercados y
ferias libres con el 30%.

El INEC presenta este estudio a la ciudadania, en el cual se puede acceder a los
principales resultados, en el marco de la democratizacion de la informacion y ratificando
nuestro compromiso con el pais de entregarle cifras de calidad, de manera adecuada y
oportuna.

Gracias a este estudio podemos determinar lugares especificos de ventas para nuestro
producto donde los ecuatorianos destinan un gran porcentaje de sus ingresos, permitiéndonos

hacer estrategia para obtener una fraccion del mercado. (INECC, 2013)

Factores que afecta el consumo (condiciones sociales, econémicas, politica, tecnoldgica)

En las condiciones sociales nos podria afectar la imagen del producto y la marca, pero
también nos ayudaria hacer publicidad (box populi) de boca en boca, esto lograria un efecto

negativo si existiera una mala calidad del producto, de lo contrario daria un efecto positivo. el
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nivel social donde introduciremos el producto es medio bajo y medio donde las
conversaciones se dan en cadena como a la familia y amistades.

El Factor economico es crucial para un producto por que las proyecciones estan dadas
de acuerdo al % destinado por el cliente a este consumo. Si existiera un evento donde se viera
afectado el trabajo y los ingresos de este sector se redujeran las proyecciones de compras por
el afectado y de venta por el empresario.

Factor politico si las politicas gubernamentales no son favorables para la exportacion
afectaria a la materia prima con el cual se elabora el producto, y bajaria la calidad de forma

notoria. Esto dafaria imagen de la empresa en si.
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CAPITULO I

PLAN DE MERCADEO

1.1. Estrategia de Precio

La estrategia para poner nuestro precio de la camiseta polo seran 4 y estaran
intercaladas y vigiladas para la adecuacién de algun tipo de cambio que se den en el mercado
y son:

Como artesano calificado para la elaboracién y comercializacion de la camiseta polo
con un sistema industrializado no pondremos precios mayor ni menor a nuestra competencia.

Como estrategia mantendremos nuestros precios medios altos, para que sea el precio
que hable de la calidad, (si una informacién de calidad de la prenda acompafiaria al precio se
restaria la demanda).

Estrategia de la terminacion en el precio con las cifras en 0 y en 5, (este método es
utilizado por que son mas faciles de procesar y de recordar por los consumidores).

Método de las cifras terminadas en 9 (este método solo sera utilizado en nuestra
politica cuando estaran acompafado con letreros de oferta, y el mismo se lo aplicara solo en
ofertas exclusivas), esta técnica es efectiva en periodos cortos y cuando el cliente tiene
conocimiento de costo deficientes.

Segun (Lamb, Hair, & McDaniel, 2002), la estrategia de precios es un marco de
fijacion de precios basico a largo plazo que establece el precio inicial para los movimientos

de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.

1.1.2. Precio Previsto

Fijacion de precio con base en la competencia. Utilizaremos este método como
referencia para el calculo de nuestros precios, tomando el promedio del precio de la

competencia encuestada anteriormente, véase en el cuadro
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Tabla 7
Precio de la competencia
Marcas Polo Pike Polo Jersey
Pasa $25 $30
Pinto $25 $25
Aeropostal $34 $25
Totto $32 $32
Promedio $29 $28

Nota. Tabla de precio de la competencia como analisis.

Se tomé como referencia el promedio para darle un solo valor a cada producto y partir
del mismo.

Pero también tomaremos en cuenta las opiniones de nuestros clientes potenciales por
medio de la encuesta realizada donde queda demostrado que la media de los precios de la
competencia es el valor maximo que pueden pagar los clientes, por lo tanto, asi quedaran

nuestros precios

Cuadro establecido de precio por la empresa

Tipo/tela llanas  bordadas estampadas
Polo Pike $30 $30 $30
Polo Jersey $30 $30 $30

Nota. Tabla de precio establecida por la empresa para la venta

Los precios previstos para los distribuidores detallista mayorista se dara con un

méaximo del 55% el mismo que detallaremos mas adelante.

1.1.3. Margen de utilidad Minimo para cubrir inversion y rendimiento minimo

Para este célculo acudimos a utilizar el método fijacion de precio mediante margenes.
Por (keller k. y., 2014). Solo para demostrar con un ejemplo la utilizacion del margen minimo
de utilidad requerido para cubrir inversion y requerimiento.

Datos

Precio unitario $ 10.46

Margen de utilidad 45%
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costo unitario

Precio con margen =
9 1-rentabilidad deseada por las ventas

10.46

pm = _— " 19.02

1.1.4. Posibilidad de que el precio previsto le brinde al producto una entrada rapida en
el mercado

La entrada al mercado no sera rapida debido a la estrategia de precio que se aplicé en
este negocio esto se da debido a la calidad y elegancia del producto, donde supera todas las

cualidades de la competencia.

1.1.5. Potencial de expansion del mercado previsto
Para expandir nuestro mercado de la camiseta polo lo posesionaremos en todo el
ecuador y amplidremos nuestro producto de la siguiente manera:
e Introduccién inmediata de la camiseta cuello redondo.
e Introduccion inmediata de la camiseta cuello en v,
e Camiseta para damas.

e Camisetas para nifos.

1.1.6. Justificacion para un precio diferente al de la competencia.
En este caso nuestro precio se justifica por la diferencia de calidad, en tela, bordados,
estampados, caracteristica que no cuenta la competencia razon por la diferencia entre dos y

cinco unidades de dolares en nuestro producto.

1.1.7. Posibles niveles de variacion de precios para resistir una guerra de precios
Una guerra de precios segun (Alcazar, 2008), se puede entender como un contra
ataque con ofertas mas agresivas que la competencia existente. Este tipo de conflictos entre

empresas generan beneficios para los consumidores, ya que aprovechan los precios bajos,
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pero esto implica una baja para las compafiias implicadas, dado que los precios bajos recortan
las ganancias.
Si fuera el caso estariamos en la posibilidad de poder resistir en la reduccion de precio

de un 30% hasta 40% sobre el nivel (costo produccion).

1.1.8. En caso que su precio sea menor explique cuales son las ventajas comparativas de
su operacion.

En nuestro producto los precios son mayores a la competencia.

1.1.9. Analice las relaciones de Costo - Volumen — Utilidad (Esquema del punto de
equilibrio)

El punto de equilibrio segin (Salazar, 2014), es aquel punto de actividad en el cual los
ingresos totales son exactamente equivalentes a los costos totales asociados con las venta o
creacion de un producto.

La relacion costo volumen, es la que nos permite tener mayor margen entre el costo y
el precio final, para que exista mayor margen debe haber mayor produccion, el volumen alto
de produccion es el que nos permite que los costos fijos se vean reducidos por la reparticion
del costo dividido para el numero total del producto.

Cuando este margen es amplio tenemos mayor margen de utilidad

Cuando las ventas son altas la utilidad es simétrica.

El punto de equilibrio es el que nos permite tener un ndmero tanto en cantidad como
en dinero para no perder ni ganar. Es el punto en que se encuentran el ingreso total y el costo

total, y es donde no existen ni pérdidas ni ganancias
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PUNTO DE EQUILIBRIO
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e COStOS Fij0 === Costos Variable total Costo Total Ingreso Total

Figura 19: Punto de Equilibrio
Nota. Figura para demostracidn del punto de equilibrio sobre las ventas

1.1.10. ;Qué descuentos planea ofrecer? ¢Por volumen o por pronto pago?

Este descuento solo se da a comerciantes o distribuidores dedicados a la venta de este

producto el mismo que sera verificado por su RUC y tltima declaracion.

Tabla 8
Descuento para mayoristas
compra  docenas descuento  condicion

contado 1 30% bajo pedido
contado 5 35% bajo pedido
contado 10 40% bajo pedido
contado 20 50% bajo pedido

contado 51y mas 55% bajo pedido
Nota. Tabla de ilustracion de descuentos a clientes potenciales mayoristas

1.1.11. ;/Qué porcentaje de ventas son a crédito y a qué plazo? (Politica de cartera)
El primer afio en funcion no tendremos ventas a crédito, nuestra prioridad para este
primer afio es introducir nuestro producto y mantenernos en el mercado para tener liquides.
Segun (Morales, 2012), para que la empresa efectle sus actividades administrativas de
manera eficiente, es necesario que cuente con una estrategia clara y definida para la toma de
decisiones en su sistema de cobros y pagos. Debido a esto se debe crear politicas para

prevenir riesgos en la rentabilidad de la empresa.
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Nuestra empresa no se encuentra en condicion econémica de aplicar crédito a sus
clientes o potenciales clientes, una vez introducido el producto en el mercado daremos crédito

a clientes finales.

1.2. Estrategia de Venta

La estrategia de ventas de acuerdo a (Alcaide, 2012), es la seleccién, definicion y
aceptacion de un curso de accidn futuro que permita, con miras al logro de los objetivos y
metas de venta establecidos con anterioridad, guiar y controlar el uso éptimo de los recursos

disponibles.

1.2.1. Clientes iniciales
Nuestros clientes iniciales seran todos los que formen parte de la parroquia Pascuales
que estan conformados por edad desde los 14 afios hasta los 55 afios y forman una poblacion

total de 26.333

1.2.2. Clientes que recibiran el mayor esfuerzo de venta

Estimamos obtener un 27% del total de nuestro grupo objetivo que equivale a 7200
cliente cuyo esfuerzo se lo enfocara a los jovenes de 14 hasta los 25 afios, tomando en cuenta
la encuesta que nos proporciond esta informacion donde se tiene la mayor preferencia de

consumo de nuestro producto.

1.2.3. Mecanismos de identificacidn de los clientes potenciales y formas de establecer
contactos con ellos.

Se establecié que la manera mas factible de obtener mas interesados es por relacion
directa con los clientes. Pues este vinculo personal crea confianza por el producto, dandole un

mejor posicionamiento entre los productos ya conocidos por las competencias. “El cliente
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potencial se puede entender como el grupo de personas, con caracteristicas similares, al que

se ofrece los productos o servicios de la empresa”. (Azafa, 2016).

1.2.4. Caracteristicas del servicio (calidad, precio, entrega ripida y cumplida, garantias,
servicios, etc.)

(Duque Oliva, 2005) Sostiene que “Servicio al cliente es el establecimiento y la
gestion de una relacion de mutua satisfaccion de expectativas entre el cliente y la
organizacion. Para ello se vale de la interaccion y retroalimentacién entre personas, en todas
las etapas del proceso del servicio. El objetivo basico es mejorar las experiencias que el
cliente tiene con el servicio de la organizacion.”

Tabla 9:
Caracteristica de los Servicios

Politica de Servicio al cliente

Este negocio define la politica de calidad, servicio y garantias al cliente:

1. El cliente siempre sera atendido de forma agil e inmediata en cuanto al
requerimiento.
2. El cliente debe realizar su pedido si es comerciante informal por anticipado.
3. El precio esta determinado por la politica establecidas anteriormente
4. La calidad del servicio al cliente estara dada por la siguiente caracteristica:
a. Composicion de tela (100% algodon)
b. Modelo (actualizada por la tendencia)
c. Color (ala moda)
d. Costura (alta calidad)
e. Estampados (los requerido por el cliente)
f. Bordados (lo requerido por el cliente)
5. El cliente tendra un maximo de 5 dias laborables para poder cambiar la prenda en

caso de, fallas, talla pequefia, pasada esa fecha no se aceptan devoluciones.

Nota. Tablas demostrativas de cualidades en atencion de nuestros clientes en locales o puntos de
ventas
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1.2.5. Conceptos especiales que se utilizaran para motivar las ventas

(Koonts & Weihrich, 1998) Explican que un programa es un complejo de metas,
politicas, procedimientos, reglas, asignacion de tareas, recursos que se deben emplear y otros
elementos necesarios para seguir un curso de accién determinado. Los programas cumplen
diversos objetivos segun sea el fin por el cual fueron creados; deben estar acorde a las
necesidades percibidas en la organizacion y servir de instrumentos para superar las distintas
problematicas que se presenten, para este caso en particular se enfocara en la motivacién al
cliente, esperando resultados posibles de incrementar al volumen de ventas en el sector que se
aplique.

Los conceptos estaran alineados a la composicion de la tela, forma de elaboracion,
colores, disefios en bordados y estampados especificando en los siguientes puntos:

La composicion es exclusiva para nuestra marca

Nuestra elaboracion esté realizada de forma técnica con un alto control de calidad.

Nuestros colores estan disefiados para el deleite de las vistas, tefiido al control méas
Optimo requerido por la industria internacional.

Descuentos especiales para la ocasion. (dia del padre, cambio de disefio etc.)

Por el cumpleafiero hasta el 50% dscto.

Los bordados y estampados se disefiaran bajo el gusto y la preferencia de nuestros

clientes.



1.2.6. Cubrimiento geogréafico inicial
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Figura 20: Cubrimiento geografico inicial
Nota. Figura satelital del sector de estudio, (obtenida por Google map).

Este lugar cubre con todo el sector de la parroquia Pascuales el cual seré el

cubrimiento geografico en el cual iniciaremos nuestras introducciones del producto.

1.2.7. Plan de ampliacién geograéfica

Para el inicio del segundo afio en curso, ingresaremos de forma agresiva a

expandirnos por toda la ciudad de Guayaquil, para ese entonces contaremos con la

experiencia de la introduccién de mercado del sector anterior.

o1

Utilizando todos los recursos disponibles y alcanzables que se encuentren en el punto

geogréafico de nuestro objetivo realizaremos lo siguiente:

Para el primer trimestre cubriremos el Norte de la ciudad
Para el segundo trimestre el Noroeste
Para el tercer trimestre el Sur de la ciudad

Para el cuarto trimestre el Suroeste.
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De esta manera queda establecida el cuadro de ampliacion geogréafico de nuestro producto.

1.2.8. Clientes especiales (proyectos en ejecucion, oportunidades temporales, etc.)

Tendremos como clientes especiales a todas las personas que se encuentren en el
mercado temporal como es la temporada de inicio de clases.
La misma que es planificada con antelacion al mes de abril, este mercado es pequefio

y corto, pero econdmicamente activo y en crecimiento.

1.3. Estrategia Promocional
La estrategia promocional, segun (Fragoso, 2013), es un plan para el uso 6ptimo de
los elementos de promocion, publicidad, relaciones publicas, ventas personales y promocion
de ventas.
Entre sus objetivos estan:
e Estimular las ventas de productos establecidos.
e Atraer nuevos mercados.
e Ayudar al lanzamiento del producto.

e Aumentar ventas en épocas criticas.

1.3.1. Mecanismo y/o medios para llevar el servicio a la atencion de los posibles
compradores

Utilizaremos los siguientes medios y mecanismos:
Redes sociales
Radios
Revistas

Por medio de estos medios Ilamaremos la atencién de los potenciales clientes.



Tabla 10:

Especificaciones geograficas y demograficas

Geograficas

Ubicacion del Pais

América del Sur

Pais

Region del Pais
Canton

Poblacidn

Extension Territorial
Densidad

Clima

Edad
Género
Ocupacidn
Educacién
Religién
Raza

Ecuador
Costa/Guayas
Guayaquil

2,291 millones
344,5 Km2
Urbanas

Célido y Humedo
Demogréficas
14— 55afos
Masculino y Femenino
varias

Indiferente
Indiferente
Indiferente

Nota. Tabla demostrativa del tamafio del area geogréfica y demogréfica.

Tabla 11:

Especificaciones Pictogréaficas y conductual

Psicograficas

Clase social
Estilo de vida
Personalidad
Valores

Ocasiones
Beneficios

Frecuencia de uso
Situacion de lealtad
Etapa de preparacion
Actitud hacia el producto

Indiferente
Trabajadores
indiferente
Honestidad, respeto
Conductual

Muy frecuente
Vestimenta de calidad,
confort y elegancia
Mensual

Alta

Conocimiento
Indiferente

1.3.2. Ideas basicas para presentar en la promocion
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De acuerdo a (Malacara, 2015), para poder promocionar un producto hay que tener en

claro los objetivos y los participantes en el plan integral de mercadotecnia, es decir:

consumidores, promotores, demostradores, etc.

Expondremos tres puntos para expresar la idea basica en la promocién.

Publicidad. Aqui se enviara un mensaje de ventas al cliente potencial a través de

redes sociales, radios y revistas que llegaran de forma gratuita al cliente del respectivo sector.
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Relaciones Publicas. Aqui no se emplea un mensaje de venta, pero se ayuda que se

establezca una imagen de la tienda de la marca dando un aporte caritativo en actos publicos.

La exhibicion. Todo lo que existe dentro de nuestra tienda se lo usara como medio de

promocion del producto con el objetivo de lograr la atencion del cliente y tentarlo a comprar.

Una de esa manera sera la colocacion de la mercaderia en diferentes tipos de closets, por

ejemplo:

e Closet de madera. - aqui se exhibira las camisetas que esten acorde con el color del
closet.

e Closet de cristal. - aqui se expondra las camisetas que se necesite sea mas visible para
su atraccion.

e Closet de vidrio. - aqui se pondria las camisetas de ofertas etc.

Esta seria unas de las formas como se arreglaria el local como ayuda a la promocion de las
ventas, disefios que ayuden en la imagen corporativa de la organizacion. A continuacion, se

presenta el logotipo disefiado.

Logotipo

Figura 21: Logotipo
Nota. Figura de ilustracion para el disefio del logo de la camiseta polo, (autoria propia)
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1.3.3. Mecanismo de ayuda a las ventas
La venta es un proceso que implica la interaccidn entre un comprador potencial y una
persona contratada por una empresa para vender sus productos a compradores potenciales.
Ventas es una profesion reconocida de negocios, y va desde un vendedor de calzado a un
banquero de inversidn que gestiona acciones de la compafiia con miles de millones de ddlares
en juego. (Martinez & Martinez, 2014)
Este mecanismo de ayuda para la venta que usaremos se los aplicara a nuestras tiendas
tomando en cuenta los siguientes conceptos:
e Descuentos promocionales, los % de descuentos que se usara serd para los locales de
nuestro punto de ventas, el objetivo es incentivar al cliente.
e Materiales en el punto de ventas, en este caso utilizaremos mayas publicitarias
vitrinas con la caracteristica de los productos y la marca, y pequefios letreros que

especifiquen la calidad del producto.

Con el personal de venta se usara este método de enviar una impulsadora con el
objetivo de promocionar la marca, caracteristicas y la elegancia por un determinado periodo,
aun cuando son nuestras propias tiendas para realzar la marca de la camiseta.

Como técnica de ventas utilizaremos AIDAS, que significa

A -LLAMAR LA “ATENCION”.

I - CREAR “INTERES” A LOS CLIENTES POTENCIALES.

D -“DESEO” DE ADQUISICION.

A -“ACCION” CIERRE DE VENTAS.

S -“SATISFACCION” DE COMPRA.

Esta técnica la utilizaremos en todos los mecanismos de promocion y ventas.
Programa de Medio Frecuenciay valor

En el programa para los medios utilizaremos las siguientes herramientas:
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La frecuencia (FM) que se dirigira a los transportistas como taxis, buses urbanos y
tricimoto, se escogera el horario y el segmento masica que estén dirigidos a nuestro mayor
esfuerzo de ventas que es a los jovenes de 14 hasta los 25 afios.

Television, por este medio enviaremos el mensaje de la marca y la existencia del
producto por los tres primeros meses, luego por los tres siguientes el mensaje sera la
direccién de los puntos de ventas.

1.4. Estrategia de distribucién

1.4.1. Canales de distribucién que usaréa

La forma como se distribuya las camisetas serd de dos maneras:

1) Serd a través de nuestros propios puntos de ventas que estard en Vergeles y otro en
villa Espafia, en la principal, ya que estos dos puntos tienen mayor poder
adquisitivo, los mismo que contara con 2 vendedores totalmente capacitados para
cumplir los objetivos de ventas de la empresa.

2) Este sera mas directo, (estilo multinivel), directo con las consumidoras, a través de
un representante en cada uno de nuestros sectores de la parroquia Pascuales los
mismo que se encargara de reunir a jévenes, amas de casas. Hombres en general
etc. Este obtiene beneficio por compras directa y/o por ventas de su red de

vendedores.

1.4.2. Método de despacho y transporte

Nuestras tiendas mantendran un stock con un minimo y un maximo cuando el stop
Ilegue al minimo se haré el abastecimiento al local, este rango permitird un control de
inventario y un nivel de venta por dia, semana, mes y afio. El transporte que usaremos al

inicio serd el de taxi que use facturacion.
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1.4.3. Costo de transporte y seguro

Es este caso solo tendremos gastos de transportes el mismo que lo marcara el

taximetro. De esa manera nos libraremos de gastos adicionales del transporte.

Problema de bodegaje.

Dentro de nuestra planta tendremos una bodega con un stop minimo de cuatro meses
de produccion que equivale a 2400 unidades producidas lista para la venta. Este stop
nos permitira poder satisfacer la emergencia que se daran en los tiempos festivos y/o
imprevistos. Si existiera problemas como faltantes o falta de informacion sobre el

stop, para eso se eliminaria con el control del inventario que se dara cada quince dias

en la bodega.

Politicas de inventario en dias

Las politicas que se mantendran en el inventario son:

Se embodegaran por docenas

Las docenas seran por tallas y colores

Las perchas estaran ubicadas por modelo.

El despacho sera por docenas para cada local

Por ventas a comerciantes informal u otros solo en docenas
El comprador mayorista puede mesclar los colores y la talla.
Todo pedido saldra con guia de remision.

Solo se despacha con factura cancelada.

Reporte diario de mercaderia en salida y de entrada (inventario actualizado).
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1.5. Tactica de ventas

e Tendremos nuestra propia fuerza de ventas y se encuentran en dos secciones una
para los almacenes y la otra para las ventas estilo multinivel, cuyo costo de venta
seré de dos formas como:
Para los almacenes seran fijos los nimeros de vendedores (plantilla de vendedores
conformada por 4 personas).
Para las ventas multinivel esta dado en comisiones como minimo el 20% y como
maximo 45% del total de las ventas.
Este estard liderado por el duefio del negocio como el principal de la red multi
nivel

e En nuestra tienda se remunerara con todo lo que exige la ley, y estara capacitada
por el propietario de la empresa, la capacitacion estara dada para los dos sistemas
de ventas (venta en el almacén y venta multinivel) la que incluira lo siguiente:
Porque es importante vender.
Como se realiza una venta.
Como comprender a los posibles clientes y a los clientes actuales.
Como aprovechar el conocimiento sobre el producto.
Como iniciar la venta.
Como hacer una demostracion efectiva.
Como vencer la resistencia a la compra.
Como cerrar una venta.
Como forjar una personalidad de ventas.

Técnica AIDAS. (ventas, 1995)

En las tacticas de ventas la realizaremos basado al comportamiento del consumidor

informacion dada por el (INEC) que consiste en atraer clientes en lugares que frecuenta
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realizar sus compras, como bodegas, tiendas de barrios, entre otras, el consumo en estos
lugares pasa del 24% del total que consumen los ecuatorianos.
1.6. Planes de contingencias

(Teckelino, 2014) Define los planes de contingencia como planes alternativos que se
pueden poner en practica cuando ciertos hechos clave no ocurren como se esperaba, es decir,
obedecen a acontecimientos fortuitos o planeados. Aplican medidas correctivas aplicadas a
las estrategias ineficientes que no cumplan con los objetivos deseados.

En algunas investigaciones recientes se ha demostrado que el que manda es el cliente
y la competencia es entre el fabricante y los distribuidores de diferentes indoles.

Sabiendo esta tendencia del mercado, nuestro plan de contingencia estaria basado a la
exigencia del mismo a cumplir con lo requisito de gustos, placeres o precio que este exige, Si
se tratara de aceptacion,

Si fuera de estrategia, las cambiaria de forma inmediato y me alinearia a las

recomendaciones de los expertos.

1.6.1. Reaccion ante los cambios del mercado

Las politicas estan dadas por el comportamiento del cliente esto quiere decir que todo
cambio que exista en el cliente también lo hara la empresa, si el cambio es externo se
aplicaran medidas que permitan continuar satisfaciendo a nuestros clientes.

La primera actitud seria estudiar el cambio del sector, con ese diagndstico se sabra la
causa y se tomaran decisiones y acciones que permitan ajustarse y adaptarse al mercado
actual. Si los cambios son parte del sector de clientes, se debera de crear nuevos servicios en
base a las nuevas necesidades, considerando algun otro campo de estudio pero que sea
integral a sus empresas. Con el caracter diferenciador de la Pyme se tendra gran impacto en el
mercado y tiempo de penetracion donde se podra ir adoptando nuevas medidas

diferenciadoras.



60
CAPITULO 2

ESTUDIO TECNICO

2.1. Analisis del servicio
El producto de la camiseta polo por el primer afio solo ingresaréa al sector de la
parroquia Pascuales, el mismo que esta conformado por méas de 26333 potenciales clientes.
El mismo que se vendera en locales exclusivo de nuestra marca que estar ubicado en
la calle principal de Vergeles y respectivamente en la ciudadela villa Espafia.
Este producto tendra éxito por que cumple con las expectativas de los consumidores

las misma que sefialaremos a continuacion:

Tabla 12:

Materia prima

tipo de tela composicion detalle de confort
80%algodon suave, fresco

Pike 20%poliester elegante, resistente

jersey 80%algodon suave, fresco
20%poliester elegante, resistente

otros

cuellos 80%algodon suave, fresco
20%poliester elegante, resistente

pufio 80%algodon suave, fresco
20%poliester elegante, resistente

Nota. Tabla de la composicion quimica de la camiseta y el logro obtenido
Insumos

Los insumos son todo el complemento para que se lleve a cabo la confeccion de la

camiseta estos detallaremos a continuacion.
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Tabla 13

Insumos
insumos compuesto detalle
hilo 100%algoddn conforme/tela
reatas 100%algodon elegancia
botones tagua elegancia

Nota. Tabla de composicion quimica de los insumos i su logro.

Modelo

El modelo de la camiseta es la imagen de como luciré la prenda incluyendo detalles como.

Tabla 14
Modelos
Cadigo Modelo Caracteristica
100 clasico un solo color
120 detalle/cartera Ilanos y combinado
140 detalle/torso Ilanos y combinado
160 bordado/nimero Ilanos y combinado
180 estampados Ilanos y combinado
200 extorsionado Ilanos y combinados
220 extravagante En colorido

Nota. Tabla de detalle sobre la variacion en el modelo sin afectar su forma original

Este tipo de materiales para la confeccion de la camiseta le permite cumplir con las
expectativas del cliente de nuestro grupo objetivo.

El tejido sera bajo especificaciones técnica que le permita mantener el estado de
confort en su acabado y elegancia, dando firmeza en su punto de tejido brindando la garantia
requerida por nuestros clientes.

Nuestra elaboracion estara dada por disefios Gnicos y clasicos para el bordado y para
el estampado.

A simple vista se dara cuenta que dia a dia la vestimenta de los costefios es la
camiseta polo, esto nos da una vision del consumo activo de nuestro producto, y lo aceptado

que es en el mercado.
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2.1.1 Bases cientificas y tecnoldgicas

Las maquinarias e insumos textiles por disposicion del Gobierno Ecuatoriano y para
salvaguardar la economia del pais ahora tienen que pagar una sobretasa de entre el 15% y
45% desde el 11 de marzo del 2015 hasta el 31 de junio del 2017, lo que ha ocasionado que
productos como botones, tablas digitalizadoras y sistemas de escalado sean considerados
como tecnologia y se los ha grabado en 45% de arancel.

Actualmente la maquinaria textil enfrenta considerables incrementos en su precio de
comercializacién, a consecuencia del 45% de arancel establecido para toda maquinaria
considerada como tecnologia, entre las que tenemos como bordadora, estampado o de
impresion de tintas, las cuales sirven para el acabado final de nuestro producto en las
camisetas.

Segun los importadores de maquinaria de la industria textil como Jontex, explica que
los valores que aumentaron fue producto de la salvaguarda es muy probable que no recupere
su valor anterior a un terminado el valor del impuesto.

Las tecnologias disponibles actualmente en el sector son:

Tabla 15
Industria
Tecnologia en la Industria Textil Ecuatoriana

proceso tecnologia

produccion de fibra robética

hilado maquinaria automatizada para ahilar
tejido maquinaria automatizada para tejer
punto maquinaria automatizada

Nota. Tablas de maquinaria tecnoldgica en el proceso de produccion de tela.

Sin embargo, no todo es negativo se han desarrollado nuevas tecnologias amigables

con la naturaleza y el medio ambiente.
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En los Gltimos afios el tema ambiental ha cobrado importancia en los procesos
industriales, y esta tendencia no es ajena al sector textil ecuatoriano que desde hace algin
tiempo ha empezado a invertir en proyectos de mejoramiento productivo, reciclaje y
produccion mas limpia. Una industria de hilado que ha dado un importante salto en cuanto a
produccion y cuidado del medio ambiente es EnKador. La compafiia — especializada en la
produccion de filamentos de poliéster y poliamida— produce desde 2012 el hilo ecolégico
LOVECO, material con el que se desarrollan tejidos de aplicaciones en vestuario, industriales
y hogar. El filamento es el resultado del proceso de reciclaje de miles de botellas PET post
consumo, de las cuales se obtiene la escama lavada en caliente, misma que se destina en una
pequeria parte a la unidad textil donde se hila y posteriormente texturiza para lograr el
filamento ecolégico LOVECO. Fernando Carrera, gerente de Unidad de Resinas de Enkador,
asegura que la planta de la empresa esta en la capacidad de procesar 1,4 millones de botellas
diarias, lo que corresponde aproximadamente a la cuarta parte de la importacidn ecuatoriana
de resina virgen y lo que equivale a reducir la huella de carbono en un aproximado de 50 mil

toneladas afio de CO2 (VISTAZO, 2016).

Figura 22.
Nota. Figuras de las maquinarias en proceso de produccion



2.1.2. Etapas de Investigacion y desarrollo
Para realizar este proyecto, primero se realizé una investigacion en relacion a los

siguientes hitos:

1. Investigacion del area de confeccion en el

sector los Vergeles.

2. Conocimiento de las técnica de confeccion
=1\ comercializacién del producto.

Bl 3. Investigacion de los talleres en la zona
geografica.

4. Investigacioén de precios y ofertas técnicas
del mercado.

=1 5. Realizacion de encuestas de medicion.

6. Estructuracion de la oferta competitiva del
mercado

7. Analisis de viabilidad y factibilidad
financiera.

Figura 23: Etapas de investigacion y desarrollo
Nota. Figura del cronograma de las etapas de investigacion del proyecto
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2.1.3. Cronograma de desarrollo
Este cuadro cronoldgico operacional permite conocer la manera detallada del proceso
de elaboracion de la camiseta polo, sefialando la vision panoramica del punto de control de

calidad y de gerencia.

administracion sala de
vendedores
area
confeccion control final
y empaque

punto/calidad

estampado 24mt2 bordado
almacén 8mt2

mesa de corte
24mt2 en rectangulo

departamento de
disefios y moldes

bafios ingreso de materia prima a
bodegas 16mt2

Figura 24: Cronograma
Nota. Figura panordmica del area de trabajo con su respectivo proceso

2.1.4. Recursos requeridos para el desarrollo

Después de haber trabajado con los clientes, hay que centrarse en la empresa. Para
ello, hay que utilizar los datos obtenidos anteriormente, seleccionar la propuesta de valor mas
importante y relacionarse con el segmento de clientes, los canales de distribucion, las

relaciones con los clientes, y los flujos de ingreso. Asi conocer cuéles son los recursos clave
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que intervienen en la empresa para que tenga la capacidad de entregar su oferta o propuesta

de valor (Innovacién uno, 2012)

corte modista y calidad
recurso humano
de operacion operarias

bordado y estampados

Recursos humanos Gerente propietario
Administrativo

Secretaria

Vendedores
Recursos Magquinaria
Tecnoldgico

computadoras

Nota. Detalle de los recursos requeridos para el desarrollo de las actividades

Los recursos son de caracter mixtos donde las maquinarias son operadas por las

personas quedando como resultado el producto terminado.

2.1.5. Proceso tecnologico

El emprendimiento que llevaremos a cabo tiene tres procesos tecnoldgicos:

e Proceso de disefio, Los moldes que se utilizaran serén elaborados en un software y
su corte del mismo en un plotter, esto permite un perfecto corte en latelay su
optimizacion de materia prima

e Proceso de corte. - Este trabajo se lo hara con cortadora vertical en una cama
minima de 1.40cm/ancho x 8mt/ largo con este tipo de maquina permite tener un

corte en los angulos mas dificiles y la cama de corte nos ahorrara tiempo. Ejemplo.
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(con un solo tendido realizas el corte de las ocho tallas con diferentes colores y
disefios).

e Proceso de control de calidad. - dentro de este proceso se realiza la confeccion
total de la camiseta polo, la misma que se realiza con tres tipos de maquinarias
como 3 rectas, 1 Overlock y 1 recubridora. Cada una de ellas conlleva accesorios

Unicos para cada acabado de la prenda.

2.1.6. Diagrama basico del flujo

Compra de
materia prima e
insumo

Planificacion de

. Disefio y moldes

produccion

Control de . Control de Estampadoy
calidad bordado

Figura 135: Analisis del flujo operacional
Nota. Figura para ilustrar los pasos del flujo operacional de la empresa

Materia prima basica.

Esto cuadros representan la materia prima detallando el tipo de tela, su composiciony el

estado de confort.

Tabla 16
Tipo de telas
Tipo de tela Composicion Detalle de confort
80%algoddn Suave, fresco
Pike 20%poliester elegante, resistente
Jersey 80%algodon Suave, fresco
20%poliester elegante, resistente
otros
Cuellos 80%algoddn Suave, fresco
20%poliester elegante, resistente
Pufio 80%algodon Suave, fresco
20%poliester elegante, resistente

Insumos Compuesto Detalle




hilo 100%algodon Suavidad en la costura.
reatas 100%algodon Suavidad y elegancia

botones Tagua Elegancia

Nota. Tabla con detalle de materia prima utilizada y la composicién quimica

Tabla 17
Consumo unitario

Consumo unitario (jersey)

Nombre Consumo de mp Consumo

m. prima por talla en cm promedio
S M L XL XXL

Tela jersey 92*53 95*55 98*52 104*59 106*61 99*56

largo/ancho

Cuello/talla 38 38 40 42 42 40

pufio en cm 38 38 40 42 42 40

total, de costo unitario

Nota. Tabla da materia prima requerida por talla de camisetas en tela jersey en centimetro

Tabla 18
Nombre M. Prima

Consumo unitario (Pique)

Nombre Consumo de mp Consumo

m. prima por talla en cm promedio
S M L XL XXL

Tela Pique 92*53 95*55 98*52 104*59 106*61 99*56

largo/ancho

Cuello talla 38 38 40 42 42 40

Pufio cm 38 38 40 42 42 40

Total, de costo unitario

Nota. Tabla da materia prima requerida por talla de camisetas en tela jersey en centimetro

Tabla 19

Insumo requeridos por unidad
Insumo unitario para los 2 tipos de polo

Nombre Metros

insumo yardas Cantidad
Reatas 120 cm 1,2

Hilo 15 yardas 15
Botones 3 botones 3

Pellén 20cm2 1
Etiquetas 1 1

Total, de costo unitario
Nota. Tabla de costo por unidades para los 2 tipos de tela con sus respectivos insumos
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Materia prima para los estampados y bordados del producto

Tabla 20
Materia prima de estampado

MATERIA. P. PARA MATERIA
ESTAMPADO PRIMA EN
BORDADOS
Materiales Gramos X
camisetas
Amarilla 4
Azul 4 Hilo en 200
Yardas
Rojo 4 Pellbnencm 400
Negro
Emulsion 10
Lamina de acetato 1

Nota. Tabla de materiales primarios requeridos para el estampado y el bordado por unidad a producir.

Todos estos cuadros representan la materia prima e insumos para la elaboracion de
una camiseta en tela Pike o en jersey

Detalle de materia prima para la unidad producida

El cliente recibira al menos dos alternativas y dependiendo de la que le favorezca
segun su necesidad ya sea por el factor tiempo o cercania del taller, se procedera a notificar al
taller para que el cliente sea agregado a la lista de atenciones en el dia y pueda acercarse sin
mayores contratiempos a la hora sefialada.

Las operaciones se ejecutaran en optimas condiciones con personal calificado para
que el servicio de mantenimiento sea eficiente y asi brindar una mayor seguridad a las

unidades de taxis respectivas.

Condicion de operacion

e Condiciodn de operacidn en la produccion, - manteniendo una informacién y

conocimientos solida del proceso de elaboracion del producto, la misma nos
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permitird poder tener el control del mismo, donde por un analisis se pueda reducir
costos, gastos, reduccidn de precio entre otros, al mismo tiempo podemos ser
competitivo en el mercado.

Condiciones de operacion en el control de calidad. — esta nos brinda la oportunidad
de reducir el porcentaje de quejas y productos devueltos con fallas o errores, de esta
manera podemos utilizar técnicas de control para la optimizacién del control de
calidad.

Condiciones de operacion en el servicio al cliente. - para este sistema de negocio el
cliente es la razén de ser de la empresa, donde todo gira a través del gusto y
preferencia del cliente por lo tanto un buen sistema de servicio nos permitira
mantenernos informados de las condiciones de nuestro producto, y de las
preferencia y tendencia del mercado.

Condicidn de operacion en el inventario. - el buen manejo del inventario con
politicas que permitan el crecimiento hacia tras y hacia adelante donde permitiria
una reduccion de costes.

Condicion de operacion en la tendencia de la moda. - esta estara ligada con el
servicio del cliente donde se obtendra informacion primaria del gustos y
preferencias, también se realizaran investigaciones sobre la tendencia del mercado y

la moda.

Maquinaria y equipos requeridos

2 maquinas rectas

1 maquina tirilla dora

2 maquinas overlock

1 recubridora

1 bordadora de un cabezal como minimo

25 tambores de todas las escalas.



e 1 plancha de 50x60
e 1 pulpo de 6 brazos
e 20 batidores

e 5paleta

e 1 reveladora de imagen de 60x80 como minimo

e 2 computadora con programa como ilustrador y Photoshop

e 1impresora laser que imprima formato A4 Y A3.

e 1 plotter de corte de 1.20cm

e 20 metro de malla de cada uno de los diferentes tipos de gramado.

e 1 mesade corte de 1.40 x 6 mt

e 1 estufa secadora

Consumo unitario de materia prima, insumo, y servicio.

Tabla 21
Materia prima, insumo, y servicio
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Consumo unitario (jersey)

Nombre Consumo de mp Consumo Cantidad

m. prima por talla en cm promedio en unidades
S M L XL

Tela jersey 92*53  95*55  98*52  104*59 99*56 3,00

cuello 38 38 40 42 40 0,25

pufio en cm 38 38 40 42 40 0,25

Total, de costo unitario 3,5

Nota. Tabla demostrativa de la materia prima requerida por unidad

En este cuadro se especifica la cantidad de tela requerida para una camiseta tipo polo de

jersey, sefialando como promedio el largo por 99cm y el ancho por 56cm, el cuello promedio

talla 40 lo mismo para el pufio. En el cuadro se especifica los rangos de medidas para las

respectivas tallas.

Tabla 22
Materia prima, insumo, y servicio

Consumo unitario (pique)

Nombre Consumo de mp Consumo Costo x
m. prima por talla en cm promedio unidades
S M L XL XXL
Tela Pike 92*53 95*55 98*52  104*59  106*61 99*56 3
cuello 38 38 40 42 40 0,25
pufio 38 38 40 42 40 0,25
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Total, de costo unitario 3,5
Nota. Tabla del costo unitario en materia prima por camiseta

En este cuadro se especifica la cantidad de tela requerida para una camiseta tipo polo
en tela Pike, sefialando como promedio el largo por 92cm y el ancho por 56¢cm, el cuello
promedio talla 40 lo mismo para el pufio. En el cuadro se especifica los rangos de medidas
para las respectivas tallas.

Tabla 23

Insumo costo unitario
Insumo costos unitario para los 2 tipos de polo

Nombre Metros Precio Precio
insumo yardas Cantidad unitario total
Reatas 120 cm 1,2 0,3 0,36
Hilo 15 yardas 15 0,01 0,15
Botones 3 botones 3 0,03 0,09
Pellén 20cm2 1 0,09 0,09
Etiquetas 2 2 0,05 0,05
Total, de costo unitario 0,74

Nota. Tabla del costo total de insumos por camisetas

En este cuadro se especifica los insumos requerido para producir una camiseta en
reatas se necesita 1,20mt, en hilo 15 yardas, en botones solo 3, en pellén 0.25 cm2, y su
respectiva etiqueta una en el cuello y la otra en la costura de los lados de la camiseta cada una

con las especificaciones requeridas por la industria.

Tabla 24
Estampado de materiales

M.P ESTAMPADQOS

Materiales Gramos x
Amarilla 4
Azul 4
Rojo 4
Negro 4
Emulsion 10

Lamina de acetato 1
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Nota. Tabla de consumo en unidades de materia prima del bordado

Este cuadro realza 4 colores que consume la cuatricromia por dibujo o figuras.

Tabla 25
Bordados
M.P EN
BORDADOS
Camiseta
Hilo en yardas 200
Pellon en cm 400

Nota. Tabla de consumo en unidades de materia prima del bordado

El consumo del bordado en el hilo se da por el tamafio del arte, el promedio para
nuestras camisetas es de 200 yardas.

El pellon se corta por el tamafio del tambor para nuestra arte es de 200 cm2 que
equivale a 20 por 20 cm.

Tabla 26
Servicios y material

Servicios y Detalle cant/utilizada
materiales mes
Agua mt3 40
Luz kw 200
Teléfono minutos

Internet fijo

Servicio técnico eventual

Avrriendo planta

Agujas/pafio promedio 9 9
Mat de aseo/gal promedio 2 2
Aceite mag/gal promedio 9 9
Accesorios/guias promedio 9 9
Funda empaque 600
Publicidad empaque 600

Nota. Tabla para describir los servicios y materiales incurridos en la fabricacion de la camiseta polo

Todos estos gastos inciden como servicio en el complemento para el uso de la materia
prima.

Desperdicios.



Para este producto el desperdicio que se da en la tela es inevitable por el trazo que

tiene el molde, este se da dependiendo del modelo, nuestro promedio en desperdicio es del

2.5% sobre la tela, por cada metro.

Condiciones de calidad.

Para que las prendas de la camiseta polo salgan al mercado debe pasar por las

siguientes inspecciones de calidad las mismas que detallaremos a continuacion:

Moldes bien elaborados.
Medida de la prenda.
Seleccion de prendas libres de manchas y si tienen solucion.
Si la costura overlock y su puntada son las requeridas.
Hilo de algoddn.
Similitud de tono
Revision de la prenda lado derecho y reves
Puesta de botones y ojales
Seguridad de la prenda en la costura
Direccion de la costura, en cuello, pufio, hombro y costado
Clasificacion por defectos de primera y de segunda clase en:
f. Defectos en la tela
g. Defectos en la costura
h. Defectos en la aguja o tijerazo
i. Defectos por malas sefializacion con materiales inadecuado

j. Tonos

74
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A las operadoras se las capacitan sobre el cuidado de la prenda en todo su proceso
detallando cada uno de los posibles errores humanos o imperfecciones de la tela'y
circunstancias que surgen en el mas riguroso sistema.

En el planchado y doblado es el altimo filtro para detectar alguna mancha, suciedades
o cualquier imperfeccion.

Calidad en la costura

La problemética de la calidad no es el control si no la informacidn, y en ella radica la
eficiencia, por lo tanto, el personal de calidad e incluso la misma operaria debe proporcionar
con mayor rapidez y veracidad la méxima informacion posible sobre quién y coémo y cuando
estd cometiendo la falta. (Espinosa, 2014)

Los factores a tomar en cuenta para el buen manejo de la calidad

6. La maquina overlock debe ser operada con un dominio del 100%

7. La maquina recta debe ser operada con un dominio del 100%

8. La maquina recubridora debe de ser operada con un dominio del 100%

9. Lamaquina bordadora debe de ser operada por un disefiador con un dominio del
100%

10. La serigrafia se efectuara con un disefiador bajo un dominio del 100%

el taller contara con las siguientes caracteristicas

e lluminacion

e Limpieza

e Ambiente fresco

e Espacio idoneo de trabajo

e Instalacion eléctrica adecuada para cada maquina

“En lo tecnologico”, la calidad debe cuidarse.
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e Utilizacidn de elementos guiadores y accesorios que vayan a la aguja, mejorando la
calidad y la eficiencia de operacion.

e Colocar cintas métricas en los tableros de las maquinas para mediciones sistematicas
de costura.

e Utilizacion de méaquina con trasporte adecuado, simple doble o arrastre

complementario, segun el tipo de tela o de costura.

Los factores que afectan la perfecta regulacién de la maquina seran los siguientes:

e Formade la prensa tela

e Presion de la prensa tela

e Tipo de diente (ajuste)

e Altura de los dientes

e Longitud de la puntada (ppc)
e Elhilo

e Tension del hilo puntada correcta
e Enhebrado correcto

e Calibre de la aguja

e Lubricacion

e Devanado del hilo

e Mantenimiento general de la maquina.” (Espinosa, 2014)

2.2. Aspectos fisicos del negocio

2.2.1. Ubicacion geografica del negocio
El taller de caracter industrial se encuentra ubicado al Norte de la ciudad en los

Vergeles mz 85c¢ solar 21 el mismo que detallaremos en Google map.
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Figura 146: Ubicacion geogréafica
Nota. Figura satelital para la ubicacion del lugar de la fabrica por Google maap

Figura 157: Vista de la futura fabrica
Nota. Figura real donde se acondicionara el lugar de trabajo para un posible artesano

2.2.2. Facilidades de servicios basicos

Este es un lugar estratégico para este negocio donde los servicios basicos son de
Optima calidad y eficiente evacuacion de drenaje.

Se cuenta con excelente sistema eléctrico en 110, 220 voltios y para instalaciones

tripartita.
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En manejo de desperdicio solo para el lavado de los batidores en los excesos de
pintura, para este caso se elabora una caja interna con malla para cernir el desecho de la

pintura.

2.2.3. Posicion relativa a proveedores y clientes

Posicion relativa con nuestro cliente serd de amistad y colaboracion. Esta misma
posicion tendra todo el personal con los clientes teniendo en claro el valor del respeto y la
confianza que son los dos ejes fundamentales entre un vendedor y un cliente.

Y en la colaboracién, quedando establecido quien es el vendedor y el cliente
caminando en la conversacion en linea recta sin exceso en ambas partes.

Posicion relativa con el proveedor serd de confrontacion, esta nos permitira estar en
constantemente alerta con el proveedor, sobre el control de calidad en el proceso y en la

entrega del producto ya que este es el mal de las fabricas ecuatorianas si de textil se trata.

2.2.4. Facilidades de transporte

Los Vergeles es un sector geograficamente estratégico para este tipo de negocio en lo
que respecta a transporte porque nos encontramos en un lugar que tiene dos Av. Que son la
Fco. Orellana y la autopista Narcisa de Jesus las dos vias tienen acceso a los lugares de
nuestro grupo objetivo y locales del negocio. De la misma manera el acceso de nuestros
proveedores se encuentra en la via Daule el mismo que se le facilita la llegada por las dos

vias.

2.2.5. Legislacion Local

Es importante que quede en claro la posicion actual de cada artesano en la actualidad.
Cada uno de estos talleres tiene calificacion artesanal. Pero de acuerdo a la ley del artesano
un taller para tener los beneficios en los trabajadores no debe de tener mas de 1 persona

directa y un ayudante.



79

En nuestra alternativa de negocio se requieren minimo 3 costurera 1 bordador 1

secretaria el gerente propietario y 5 vendedores la misma que rompe el convenio legal por lo

tanto tomamos la posicion de hacerla compafiia.

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

9)

Ingresa al portal webwww.supercias.gob.ec para registrase como usuario para constituir
una compafiia.

Ingresar al portal de constitucidn electrénica de compaiiias, el sistema lo enviara al mend
principal del portal de constitucion electrénica de compafiias.

Reserva la denominacion: presione el boton RESERVA DE DENOMINACION para
registrar el nombre deseado de tu compafiia.

Datos adicionales: ingresa los datos de los socios o accionistas

Integracion de capital: Ingresa los datos de la asignacion de capital en acciones o
participaciones.

Representante legal: Ingresa los datos del representante legal

Documentos a adjuntar: existen ciertos documentos de cada accionista que deben ser
ingresados.

Servicios notariales: seleccione la notaria de su preferencia, de acuerdo a la provincia y
canton del domicilio del a Compafiia a constituir.

Aceptacion del tramite: lea las condiciones del proceso, seleccione el casillero acepto y

presione el boton “Iniciar Tramite”.

2.2.6. Situacion laboral de la localidad


http://www.supercias.gob.ec/
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EMPLEO

—

Figura 28:
Nota. Grafico de datos del comportamiento de indice de empleo en el afio 2017- 2018

En estos tres meses del afio 2018 se observa una disminucion en la masa laboral esta
corresponde al 0.32 entre diciembre 2017 y marzo de este afo, si analizamos ese % en
nuestro sector seria la poblacion meta de 26333 — (0.32% disminucion desempleo) los
trabajadores afectados en nuestro sector meta seria de 85 personas.

Esto no afectaria nuestro ingreso ni la introduccion del producto a este sector.

DESEMPLEO EN GUAYAQUIL

Gkl === k0 ~—

4,59 e — 4.35 / 4:67

September
2017

Figura 29:
Nota. Gréfico estadistico del comportamiento del sector laboral en Guayaquil datos por el INEC
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Fuente (INEC, 2018)

Este aumento del desempleo en 2018 es un motivo de analisis para el consumo de
nuestros productos. Cabe recalcar que este aumento viene del sector puablico. Por medidas de
gobierno en reduccidén del gasto publico. Por sondeo personal sabemos que en este sector
donde esta fijado nuestro cliente meta pertenecen al sector privado y en su mayoria negocios

propios, maestros constructores y comerciantes etc.

2.2.7. Areas requeridas

El &rea requerida para la produccion inicial minima de 45 unidades de camisas diarias
terminada disponible para la venta cuyo espacio maximo ocupado por las maquinas de coser,
bordar, estampar, bodegaje del producto terminado y el &rea administrativa serd de 80 mt2

planta baja y 80m2 planta alta.

Tipo de construccion.
Para este tipo de empresa se requiere que la construccion sea de hormigdn o metal al

100% donde estara dividida para cada area segun el proceso Y esta area cuenta con las
siguientes condiciones fisicas:

e Ventilacion

e [luminacion

e Viade acceso

e Puertas

e Servicio higiénico
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2.2.8. Ventilacion e lluminacion
“El sentido comun nos dice que la calidad del trabajo disminuye cuando no hay luz
suficiente. Por otra parte, se sabe que, si una iluminacion defectuosa se prolonga largo

tiempo, el sujeto puede sufrir trastornos visuales” Asi lo expresa (Barrios, 2010)

2.2.9. Puertas
Las instalaciones cuentan con 3 puertas, en el area del bordado, estampado, y la

principal que da acceso a las areas de corte, disefio y la del servicio higiénico.

2.2.10. Servicios Higiénicos
Como anteriormente se menciono, existe solo un servicio higiénico ubicado en la
esquina inferior del siguiente plano.

2.3. Equipos y maquinarias

2.3.1. Especificacion del proceso

En esta descripcion del proceso de produccidn sefialaremos paso a paso la elaboracion
de la camiseta polo donde se detalle la manera en generar producto de forma eficiente y
eficaz con lo mas alto en calidad, haciéndolo extremadamente bien y rapido.

e Descripcion del proceso de produccion.

En esta especificacion se realizara los respectivos diagramas de confeccion y
comercializacion de camisetas polo, mostrando el desarrollo del disefio, corte y la fusion de la
misma, y los insumos, materiales que permitiran obtener el producto final.

e Disefios y medidas.

En esta area estd encargada la disefiadora la misma que elabora el disefio y molde, del
primero depende la elegancia de la camiseta en el producto final. En la elaboracion del molde

depende la calidad del corte,



83

Moldes.

Cada una de los moldes tienen su propia medida su diferencia por cada lado es de 1
cmy de largo 2cm de la misma forma de diferencia de una talla a otra, para ilustracién
trabajaremos con la talla “S” a continuacion demostraremos disefio clasico como deben de

estar los moldes para cada disefio 0 modelo.

Figura 30 moldes
Nota. Figura de moldes clasicos de la talla small establecido para el corte

Figura 31 moldes
Nota. Figura de moldes clésicos de la talla médium establecido para el corte
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Figura 32 moldes
Nota. Figura de moldes clasicos de la talla large establecido para el corte

Figura 33 moldes
Nota. Figura de moldes cléasicos de la talla extra large establecido para el corte

Figura 34 moldes
Nota. Figura de moldes clasicos de la talla extra extra large establecido para el corte
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De esta manera se le entregan a la sala de corte, para que el corte de este molde sea
perfecto debe ser cortado en plotter y nos liberaremos de las imperfecciones.
Aqui se aplica el control de calidad.

Sala de corte.

Quien se encarga de cortar es el que disefia, recibe los moldes demostrados en las
figuras anteriores, y pasa a realizar el siguiente paso;

Tiende la tela en la mesa de corte sin que esta quede estirada ni demasiado arrugada

Se tiende dependiendo de la cantidad que desea cortar, para ilustrar cortaremos 100
tallas s y 100 tallas XXL entonces debe de haber 50 capas de tela sobre la mesa.

Estas pueden ser de cualquier color o de todos los colores que tenga para la

produccion.

Figura 35 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tendido de tela sobre la mesa de corte

Paso numero dos se colocan los moldes sobre la tela siempre se recomienda poner una
talla grande y una talla pequefia, tratando de no desperdiciar espacio,
Sabemos que cada espacio vacio que no esté cubierto por el o los molde sera

desperdicio. Ejemplo.



Figura 36 moldes
Nota. Figura para ilustrar la colocacion de los moldes sobre el tendido de la tela listo para el corte

En cada espacio de color rojo puede aprovechar ubicar las tiras que van en
determinadas partes de las camisetas.

En esta ilustracion mostramos la talla “S” y la talla “XXL” con sus respectivas
mangas.

Esta se marca con una tiza de color diferente al tipo de tela, luego se corta

Aqui se aplica el control de calidad.

Departamento de bordados.

Las prendas se bordan con hilos de buena calidad con disefios llamativos y de
tendencia actual.

Departamento de estampado

Escogiendo material de la mejor calidad con colores vivos con gran presencia en la

moda actual

86
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Sala de confeccion.

Aqui se recibe las prendas ya cortadas listas para coser, el cortador entrega partes y

piezas completas que requiere el proceso de confeccidn sin excepcion de una de ellas

Figura 37 moldes
Nota. Figura de ilustracion de la prenda lista para la confeccién

Las misma que son:
Pieza delantera

Pieza de la espalda
Cartera de 25 X 25

Mangas

Por parte de bodega recibe
Reata de 1.20 cm.

Cuello de talla 40.

Pufio talla 40.

Hilo (4 para la overlock, 1 para la recta, 3 recubridora).
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Pelldn de 25 X 25.
Con lo expresado las operarias pueden proceder armar la prenda quedando como

producto terminado.

Paso 1)

Figura 38 moldes
Nota. Figura del proceso para realizar la cartera de la camiseta.

Desde la mitad de la camiseta por la parte del cuello se corta 14cm hacia abajo
Para cada lado de ese centro se realiza un corte de un centimetro
Quedando abierto 2 cm tal como se muestra en la imagen anterior.

Paso 2)



Figura 39 moldes

Nota. Figura del proceso para realizar la pegada de la cartera en la camiseta.

Por cada lado de esa abertura se pega la cartera.
Quedando el pellon fijado en la tela que va la cartera.
Preferible usar pellon fusionable.

Paso 3)

Figura 40 moldes
Nota. Figura del proceso para realizar la pegada de la cartera en la camiseta.

89



90

Pegar el otro lado de la cartera

Esta puede ser de cualquier color como se observa en la imagen.

Paso 4)

Figura 41 moldes
Nota. Figura de las camisetas terminadas con el bordado

Aqui se aplica el control de calidad.

Empaquetado

Cuando se recibe el producto terminado en este departamento se termina de limpiar
toda la hilacha de hilo que se encuentran en la prenda.

Se dobla

Se empaca en la funda.

Se embodega en paquete de docenas.

2.3.2. Tipos de equipos y maquinarias.
Los equipos y maquinaria son de caracter industrial en todo su proceso de elaboracion

los mismo se detallan a continuacion:
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Figura 42 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

Maquina recta

Modelo: jontex JT-8900 MOTOR
MODELO: DOL 12H 400 W
VOL:110/220V RPM:3450
AMP:5.6/2.8 PHASE: 1

HERTZ:60HZ
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Figura 43 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

MAQUINA OVERLOCK, se usa para piezas y partes de todo proceso.

DESCRIPCION MOTOR
JONTEX JT- 757N-516M2-35 400W
MODELO: DOL 12H RPM:3450
VOLT: 110 /220V PHASE: 1
AMP: 5.6/2.8

HERTZ: 60HZ
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Figura 44 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

MAQUINA RECUBRIDORA.

JONTEX JT-757N-516M2-35 MOTOR
MODELO: DOL 12H 400W
VOLT: 110/220V RPM: 3450
AMP: 56/2.8 PHASE: 1

HERTZ: 60HZ
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Plancha para estampar

Figura 45 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

Caracteristica:
e Controlador digital.
e Alarma automatica.
e Control de equipos electrénicos de la temperatura, alta velocidad.
e La placa base esta flotando chapado de titanio, prevenir la mucosidad.
e El equipo electronico controla el tiempo, envia una sefial cuando termina.
e Ajusta la presién en cualquier momento, comodo y rapido.

e Lacuartilla de silicio en la placa base puede soportar altas temperaturas, no cambia la

forma hasta que esté 350° centigrados.
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Cortadora vertical

Figura 46 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

MARCA: KAISER

AMPERAJE: 6.6

PODER: 550W

VOLTAJE: 110V

VELOCIDAD: 300 R/ MIN
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MESA DE CORTE

Figura 47 moldes
Nota. Figura para ilustrar el tipo de maquinaria y su caracteristica

Descripcion

Ancho: 150 x 6mt de largo
Estable y solidad

Con piso en parte inferior

Mesa liza sin afadidura.

2.3.3. Forma de adquisicion de equipos (compra arrendamiento leasing)
En los talleres al cual se les propone este plan de negocio como son artesanos ya
calificados por la Junta Nacional de Defensa del Artesano (JNDA), ellos ya cuentan con una

gran parte de maquinarias. Estas son exigidas para calificar como artesanos.
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Las maquinarias que se detallan a continuacion son compradas por los accionistas o duefio

del negocio.

2 Overlock

2 Recta

1 Recubridora

1 Mesa de corte

1 cortadora vertical

1 plancha de estampar
2 computadora
Impresora

Las maquinaria y equipos que detallaremos a continuacién son compradas por préstamos a

banco privado.

1 bordadora de 2 cabezales.
26 tambores de diferente tamafio
1 pulpo de 6 brazos.

6 batidores de 40X40

6 batidores de 50X50

6 batidores de 60X60

6 batidores de 60X90

3 paletas de diferente tamafio
1 estufa de 80x90

1 secador de pistola

1 reveladora de 80x100



98
1 pistola de secado a calor.

2.3.4. Personal Necesario

Para emprender este negocio con una produccion diaria de 30 camisetas se debe de contar
con las siguientes personas.

1 administrador (duefio del negocio)

1 contador eventual.

1 secretaria polifuncional (graduada de contabilidad)

2 vendedores

3 operadoras de costura
1 disefiadora (que haga molde y corte)
1 disefiador (que estampe y borde)

Total, de personal requerido para este negocio 8 trabajadores.

2.3.5. Politica de Mantenimiento

Como empresa Se cuenta con recursos necesarios para realizar el respectivo
mantenimiento a los equipos de oficinas, muebles, aires acondicionados, y al espacio de
trabajo para evitar el deterioro de la misma. Y asi considerar la vida Gtil de los equipos y

muebles de oficinas.

2.3.6. Forma de operacion

La jornada de trabajo se apegara al calendario estandar aplicado para las empresas,
con el horario de lunes a sdbado de 9:00 am a 6:00 pm, cumpliendo con las 8 horas laborales
segun el Codigo de Trabajo.
2.4. Ingenieria del proyecto.

Distribucion de planta.
e Departamento, areas 0 zonas basicas.

La empresa se encuentra separadas por areas



a. El area de disefio y molde
b. El &rea de corte
c. Area de bordado
d. Area de estampado
e. Area de fusion o coser.
f.  Area de deshilachado y empaque
g. Bodega.
e Limitaciony exigencia de cercania
De esta manera se requiere que se encuentren las areas para elaborar y operar en
este negocio
Tabla 27

Area requerida en cercania de una sala a otro

administracion sala de
vendedores
area calidad
confeccién control final
y empaque

| punto/calidad

estampado 24mt2 bordado

8mt2

p. calidad

mesa de corte
24mt2 en rectangulo

p. calidad

departamento de
disefios y moldes

bafios ingreso de materia prima a
bodegas 16mt2
p. calidad

Nota. Tabla del area de acercaria de una sala a otra
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Equipos por departamentos.
. Sala de corte

Mesa de 1.5 X 6 MT
Cortadora vertical.

. Sala de estampados con sus respectivos equipos.

Computadora con su respectivo programa de disefios.

Pulpo.

Estampadoras planchas.
Batidores.

Estufa.

Secadora de pistola.

. Sala de bordado
Computadora con su respectivo programa de disefios
Bordadoras de dos cabezas.

20 tambores de cuatro tamafos.
. Sala de fusion o cosido

2 Recta

2 Overlock

1 Recubridora

100
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e Diagrama de flujo de produccién.
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Plan de consumao.

Plan de produccion.

= El consumo se daré de acuerdo a la capacidad de produccién de la

empresa
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El plan de consumo depende de la cantidad de modelo se ejecute al

ano.
Los modelos deben estar disefiados para 12 meses.

El consumo de materia prima e insumo se programara para cada.

proceso en cada modelo.
Esta debe realizarse con tres meses de anticipacion.

Los insumos con 3 meses de anticipacion.

e Plan de compras.

Metros: 45.00cm

Todas decisiones en compras de bienes, servicios, materia prima e
insumo se exigira la propuesta mas favorable que se encuentre en el
mercado tomando en cuenta los precios, forma de pagos, el costo de
transporte, tiempo de entrega, calidad, oportunidad y cumplimiento en

los proveedores en competencia.

Todas las condiciones pactadas entre las empresas que compran y las
que venden deben ser por escritos, y adjuntando la cotizacion anterior

a la compra.

El o los proveedores deberan entregar la materia prima o insumo

incluido la factura.

Toda factura debe incluir,

Articulo: 05p0001p — pique peinado
Composicion: 65% alg-25% pol-10%elastano
Rendimiento: 1.73 m/kg, color: 91 azul

Peso neto: 26.05 kg, ancho: 240cm

gr/imt2: 241.20
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e Sistema de control.

Proceso critico de calidad

Nuestro proceso critico se encuentra en toda la etapa de la produccion del negocio
desde los insumos la materia prima, y las operarias.

Si nos faltase hilo del color de la tela con la que se esta trabajando se paralizaria la
confeccion, porque se perderia la calidad del producto.

Si faltara tela con la que esta combinado el modelo no se podria continuar con ese
disefio y se detendria esa produccion.

Si 2 de 3 del personal de confeccidon se enfermarian se paralizaria parcialmente la
produccion.

En estos procesos depende mucho de las politicas del plan de produccion que se
encuentran detalladas en la pagina 102.

e Puntos de inspeccién de calidad.

Con un gréfico del area de produccion sefialaremos los puntos de inspeccion de

calidad estos estaran sefialados de color rojo

Area de [Pocalidad ]

confeccion Control final
y empaque
Estampado 24mt2 Bordado
8mt2
Mesa de corte
24mt2 en rectangulo
Departamento de
disefios y moldes
Bafos Ingreso de materia prima a
bodegas 16mt2
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Nota. Cuadro para ilustrar los puntos rojos de calidad en cada uno de los procesos

En el ingreso de la materia prima se encuentra el primer punto de control de calidad
gue se ejecutara de la siguiente manera.
a. Que reciba la factura y dentro de la misma se encuentre los detalles acordado
en el contrato como lo explica el plan de compra, si no especifica los detalles
del control de calidad exigido por el departamento de compra no se recibe la

mercaderia

El cumplimiento de las especificaciones técnica de la tela permite cumplir con

el primer paso del control de calidad

b. En el segundo punto recibe el disefio como la materia primay a los dos se le

hace el control de calidad que consistiria en.

Que el molde este en perfecto estado, que no se encuentren, roto, corte fuera
de la linea del disefio, que al medirse la sisa del molde de la espalda con la sisa
del delantero sean simétrica. Y este tenga sefializado las partes estratégicas del

cocido como las mangas, el centro del cuello delantero etc.

La tela tenga el color del modelo o disefio requerido, el punto del pique sea el
adecuado a simple vista, el ancho de la tela tenga las medidas requeridas en la

ficha técnicas.

c. El estampado o bordado existe el punto de calidad para saber las condiciones
recibe por la sala de corte para que no exista cortes desviado de la linea del
disefio y piezas completas. Una vez recibida la mercaderia en las condiciones

requeridas se empieza con el control de calidad de dicho departamento.
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d. Area de confeccion se encuentran los errores mas frecuentes razon por el cual
el control de calidad se encuentra en el paso de una maquina a otra, si se

encuentra un error se lo corrige a tiempo.

e. Area de deshilachado el control de calidad final, este revisa el acabado total de
la prenda en todo el proceso. Estampados o bordados, todas las lineas de la

costura.

Todas las imperfecciones que se encuentren en cualquiera de los procesos son
retiradas en el mismo momento, esto nos ayuda a tener una calidad con cero

tolerancias.
e Proceso critico de costos.
a. Fuerte focos en el aspecto econdmico en el andlisis y disefio de los procesos.

b. Evaluacion del valor de los procesos basado en el valor que agreguen al

negocio

c. Registros detallados de los datos sobre el performance de los procesos

(incluyendo tiempo de proceso, uso de recurso, y costos de recurso).
d. Despliegue de costeo basado en actividades o0 ABC (Actibity-based Costing).
e. Identificacion y modelado de costos y de los direccionadores.

f. Detallada trazabilidad de los costos relacionado con la administracion de los

procesos del negocio (PoPM). (Driven, 2013) pagina web de (Garcias, 2013).
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e Puntos de inspeccion de costos.

= Avrea del disefio, aqui existe el punto de costo porque de este depende la
complejidad del cosido, estampado, bordado, el mismo puede generar mayor

gasto en todo el proceso.

= Requerimiento de las fichas técnicas, el punto de costo se encarga de negociar

con el disefiador para encontrar el equilibrio de la calidad en la tela

= Mano de obra, un punto de costo en esta area donde analice el rendimiento de

las unidades producidos se dé con eficiencia y eficacia.

= Tecnologia, los puntos de costo en la tecnologia es de analisis, cuando se
invierte en maquinaria que permitan, mayor rendimiento a las operarias con
mayores acabados durante todo el tiempo de vida Gtil de estos equipos, este

punto de costo no tendria efecto hasta su reposicion.
e Persona para control de costo.

Para este puesto estara encargado por la gerente propietaria quien inspeccionara
periddicamente las areas sefialadas en los puntos de costos, realizando un informe del

requerimiento si lo es necesario.
2.5. Aspectos Legales

2.5.1. Tipo de sociedad
La empresa “EDI POLO” estara constituida como sociedad andnima mediante
escritura publica, contando con capital propio y ajeno. Los nombres de los dos socios son:

EDI LURIANO CABRERA MACIAS y ALEX ERMILSON TORRES PEREZ. Este es solo
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uno de los tipos de compafiias que existen en el Ecuador segun (Ley de Compafiias, 2013), en
el Articulo 2 las cuales son:

e Lacompafia en nombre colectivo

La compafiia en comandita simple y dividida por acciones

La compafiia de responsabilidad limitada

La compafiia andnima

La compafiia de economia mixta

2.5.2. Procedimiento para la conformacion de la sociedad
Requisitos:

La compafiia andnima no podra subsistir con menos de dos accionistas, salvo las
compafiias cuyo capital total o mayoritario pertenezcan a una entidad del sector publico. (Ley
de Compaiiias, 2013)

Nombre

El nombre que recibira la empresa puede ser de cualquier indole, este debera ser
aprobado por la Secretaria General de la Oficina Matriz de la Superintendencia de
Compafiias. (Ley de Compafiias, 2013)

Solicitud de aprobacién

Se realizard junto con tres copias certificadas de la escritura de constitucion de la
compafiia, adjuntando la solicitud correspondiente, la misma que tiene que ser elaborada por
un abogado, pidiendo la aprobacion del contrato constitutivo. (Ley de Compafiias, 2013)
Socios y capital.

Se procedera a enumerar la cantidad de accionista que tendré la empresa.
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La compafiia se constituira con un minimo de dos accionistas, sin tener un maximo de
accionistas. (Ley de Compafiias, 2013)
Capital

El capital minimo con que ha de constituirse la Compafiia Andnima, es de ochocientos
dolares. El capital debera suscribirse integramente y pagarse al menos en el 25% del capital
total. Las aportaciones pueden consistir en dinero o en bienes muebles o inmuebles e
intangibles, o incluso, en dinero y especies a la vez. (Ley de Compaiiias, 2013)
Tramites

Se debe de realizar los siguientes tramites:

Apertura de una cuenta corriente en una entidad financiera del pais.

e Obtener los permisos municipales respectivos.

e Registrar la Escritura de Constitucion en el Registro Mercantil.

e Registrar el Nombramiento del representante Legal de la empresa en el Registro
Mercantil.

e Obtener el Registro Unico del Contribuyente (Ruc) en el Servicio de Rentas Internas.

2.5.3. Implicaciones Tributarias, comerciales y laborales asociado al tipo de sociedad.

La empresa para iniciar sus actividades debe de registrarse en el Servicio de Rentas
Internas. Para poder obtener el Registro Unico del Contribuyente (RUC) y asi cumplir con
todas las ordenanzas tributarias.

Tambien realizar el tramite respectivo en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social:
El nimero patronal se consigue mediante la pagina web del IESS mediante el sistema de
historia laboral, a través de la pagina web de la entidad. (IESS, 2016)

La solicitud se debe entregar directamente en las oficinas, adjuntando los siguientes
documentos:

e Copiadel RUC
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e Copias de cédula de identidad del representante legal y/o delegado

e Copias de papeletas de votacion actualizadas del representante legal y/o delegado

e Copia de planillas de servicios basicos

2.6. Riesgos

El riesgo significa que hay una posibilidad de no se reciba un retorno de la inversion.
Es una exposicion al peligro a la linea inferior. Cuando se crea un negocio, debe tener en
cuenta el tipo de hechos que puedan constituir un riesgo y tomar medidas para mitigarlos.
(Cabaleiro & Castro, 2015)

Los riesgos estratégicos resultan directamente de operar dentro de una industria
especifica en un momento especifico. Por lo tanto, los cambios en las preferencias de los
consumidores o en las tecnologias emergentes que hacen que la linea de productos sea
obsoleta. Para contrarrestar los riesgos estratégicos, se necesita establecer medidas para
solicitar constantemente retroalimentacidn para que los cambios se detecten con anticipacion.

Los riesgos operacionales son el resultado de errores internos. Es decir, los procesos
internos de la empresa, personas o sistemas fallan inesperadamente. Por lo tanto, a diferencia
de un riesgo estratégico o un riesgo financiero, no hay retorno sobre los riesgos
operacionales. Los riesgos operacionales también pueden resultar de acontecimientos
externos imprevistos, como los sistemas de transporte que se descomponen, o un proveedor

gue no entrega mercancias.



2.6.1.
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Aspectos de Legislacion Urbana

Dificultades legales o de reglamentacion urbana para el funcionamiento del negocio.

Para poder crear una compafiia se requiere que aporte al pais mediante la entidad de

Servicio de Rentas Internas SRI, dicho eso se tendra que obtener un nimero RUC o Registro

Unico de Contribuyentes. Para conseguirlo se siguen los siguientes pasos:

2.6.2.

Presentar los formularios RUC01-A y RUCO01-B (debidamente firmados por el
representante legal o apoderado).

Original y copia, o copia certificada de la escritura publica de constitucion o
domiciliacion inscrita en el Registro Mercantil, a excepcion de los Fideicomisos
Mercantiles y Fondos de Inversion.

Original y copia de las hojas de datos generales otorgada por la Superintendencia de
Compaiiias (Datos generales, Actos juridicos y Accionistas).

Original y copia, o copia certificada del nombramiento del representante legal inscrito

en el Registro Mercantil. (SRI, 2016)

Tramites y permisos antes los organismos de gobierno

Una vez obtenido el RUC, se procede a adquirir el permiso de funcionamiento del

Benemérito Cuerpo de Bomberos. Se requerira el siguiente procedimiento:

Copia de cédula de identidad de la persona que es la representante legal de la
empresa. Si el tramite es realizado por otra persona, esta debera presentar ambas
cedulas.

Copia del Registro Unico de Contribuyentes RUC vigente

Copia del Nombramiento vigente del representante legal

Copia de Consulta de Uso de Suelo brindada por la Municipalidad de Guayaquil



111
e Copia del tltimo pago del Impuesto predial o de una planilla de servicios basicos con
direccion del establecimiento
La oficina donde va a funcionar este negocio es de 80 m2 en total y debe de gozar del
equipo necesario para prevenir riesgos (Bnemérito Cuerpo de Bomberos de Guayaquil ,
2016) . Entre estos requisitos, estan:
e Extintor de 10 Ib. De polvo quimico seco, con su debida sefializacién de tipo
reflectivo.
e Lamparas de emergencia, ubicadas en las zonas de evacuacion
e Instalaciones eléctricas en buen estado
e Se deben abrir las puertas de evacuacion para afuera de la oficina

2.7. Analisis Social

2.7.1. Efectos (+) y (-) de la empresa para el conglomerado social, empleo, impuestos,
educacion, salud, recreacion.
EDI POLO es una empresa la cual su objetivo es brindar un PRODUCTO DE

CALIDAD para el sector Norte de la ciudad parroquia Pascuales.

Como efectos positivos la empresa aportaria de forma social como:

eGenerar nuevas plazas de trabajo en el sector

e Oportunidad de crecimiento para los colaboradores que intervienen en la cadena de valor.
Como efectos negativos la empresa aportaria de forma social como:

eDemanda decreciente a través del tiempo.

e Mejores estrategias de mercado por parte de la competencia.



112

2.7.2. Posibilidad de rechazo y apoyo de la comunidad
La creacién de EDI POLO no contiene procesos que causen rechazo por la
comunidad, porque no tiene una intervencién perjudicial social directa en su giro de negocio.
Esta empresa si cuenta con posibilidad de apoyo por la comunidad por la creacion de

empleo en el sector.

2.7.3. Servicios adicionales que la empresa trae a la comunidad
Ademas de los beneficios que ya de por si brindara este taller en el sector, se puede

decir que parte de los atractivos complementarios serian:

eFacil accesibilidad a uno de nuestro producto con la mejor tecnologia y calidad.

e Oportunidad de crecimiento por parte de los colaboradores de la organizacion.

2.7.4. Servicios adicionales que la empresa demanda de la comunidad
Como organizacién los servicios adicionales que la comunidad nos podria ofrecer, la
oferta de mano de obra calificada para realizar las funciones del estampado bordado y de

costura.

2.7.5. Considerar las recomendaciones y errores mas frecuentes

Para un buen funcionamiento de EDI POLO se debe cumplir con las normas y
procesos establecidos en la estructura organizacional. Podemos decir que uno de los errores
mAas comunes que tiene este tipo de organizacién, es no cumplir con LAS NORMA DE
CALIDA (INEN) EN TODO O EN PARTE, para el correcto funcionamiento de entidad, lo

cual generan un malestar operacional.
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CAPITULO 3

ESTUDIO ECONOMICO

3.1. Variables Macroecondmicas y microecondémicas
En este capitulo referente al estudio econdmico del proyecto, intervienen las variables
macroecondmicas y microeconémicas. Estas variables afectan al desarrollo de la propuesta,
ya que se concentran en aspectos externos e internos de la empresa.
La inflacién es una de las variables macroecondmicas que mas afectan a la economia
de una empresa. De acuerdo al Banco central del Ecuador cierra el afio 2017 con una

inflacion acumulada de 1.12%.

3.11 Inversiones.
Realizar presupuestos para un negocio es necesario, para utilizar los recursos, también
se debe conocer la cantidad de recursos que se asignaran a las diferentes areas del negocio.

[J Inversiones en Activos Fijos

[ Inversiones en Activos Diferidos
O Inversiones en Activos Circulante

Activo fijo.

La inversion fija esta dada por todas las inversiones productivas que el negocio
requiere para funcionar, son recursos tangibles (Equipos de Computo, muebles y enseres,
edificio, vehiculo, equipo de oficina, y maquinarias en general etc.) y no tangibles (gastos de
estudios, patente municipal y gastos de constitucion, arreglo de local, etc.), estos sufren

depreciacion.



Edificio.

Este se refiere al lugar fisico donde se ejerceran las actividades de la empresa, la

misma que contard con 80mt2 planta baja 80mt2 planta alta.

Tabla 28
Presupuesto
Area precio x Precio
total
mt2 mt2
80 260 20800

Nota. Tabla del presupuesto en metro cuadrado de la construccion

Maquinarias y equipos.
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Son todas las maquinarias, equipos, que se necesitan en la fabricacion de la camiseta

polo para su respectivo funcionamiento.

Tabla 29
Presupuesto de maquinaria

Presupuesto de maquinaria y equipos

precio
Descripcion de Cantidad unitario precio total
maquinaria y equipo
recta 2 $450,00 $900,00
overlock 2 $550,00 $1.100,00
recubridora 1 $900,00 $900,00
trilladora 1 $750,00 $750,00
bordadora 1 $14.600,00 $14.600,00
pulpo 1 $1.500,00 $1.500,00
plancha estampada 1 $650,00 $650,00
tambores 20 $5,00 $100,00
batidores 18 $4,00 $72,00
reveladora de imagen 1 $400,00  $400,00
plotter de corte 1 $1.200,00 $1.200,00
estufa 1 $200,00 $200,00
mesa de corte 1 $300,00 $300,00
malla en mt2 20 $25,00 $500,00
total, maquinaria y
equipos $23.172,00

Nota. Tabla para describir el presupuesto de las maquinarias
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Muebles y enseres.
La misma que son utilizadas por el area administrativa de la empresa.

Tabla 30
Presupuesto de muebles y enseres
Presupuesto de muebles y enseres

Precio
Descripcion Cantidad Unitario  Precio total
Escritorio gerencia 1 400 400
Escritorio secretaria 1 250 250
Silla gerencia 1 190 190
Silla secretaria 1 220 220
Sofa de espera 1 400 400
Archivadores aéreos 2 150 300
Total 1760

Nota. Tabla para describir el presupuesto de los muebles y enceres

Equipos de oficina.
Equipos utilizados en el area administrativa y ventas.
Tabla 31

Presupuesto de equipos de oficina
Presupuesto de equipos de oficina

Precio Precio

Descripcion Cantidad Unitario Total

Teléfono 1 76 76
Impresora 1 320 320
Escéaner 1 160 160
556

Nota. Tabla para describir el presupuesto de equipos de oficina



Equipo de computo.
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Son equipos utilizados para el area administrativa y el area de operacion del bordado y

estampado una maquina para cada area.

Tabla 32
Presupuesto equipo de computo
Presupuesto de equipos de computo

Caracteristica cantidad precio unitario  precio total

Corel i7 2 800 1600
Corel i5 2 650 1300
Total 2900

Nota. Tabla para describir el presupuesto de equipos de computo

Resumen de inversion fija.

Tabla 33
Resumen de inversion fija

Resumen de inversion fija

Activos Inversion
Presupuesto de Edificio $20.800,00
Presupuesto de Maquinaria y equipo $23.172,00
Presupuesto de Muebles y enceres $1.760,00
Presupuesto de Equipo de oficina $556,00
Presupuesto de Equipo computo $2.900,00
Total, de Activos Fijos $49.188,00

Nota. Resumen de los cuadros de inversidn anteriores a este
Depreciacion de activos fijos.

Tabla 34
Descripcion de activos

Depreciacion de

activos fijo
Afio
Detalle Valor vida Porcentaje Depreciacion
vida depreciacion  anual
Edificio $20.800,00 20 5% $1.040,00
Maquinaria $23.172,00 10 10% $2.317,20
Muebles enceres $1.760,00 10 10% $176,00
Equipo de oficina $556,00 10 10% $55,60
Equipo de computo $2.900,00 3 33,33% $966,57
Total $49.188,00 $4.555,37

Nota. Descripcion de la depreciacion de los activos
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Inversion diferida.

Los activos intangibles estan referidos al conjunto de bienes propiedad de la empresa,
necesarios para su funcionamiento, e incluyen investigaciones preliminares, gastos de
estudio, adquisicion de derechos, patentes de invencion, licencias, permisos, marcas,
asistencia técnica, gastos pre operativos y de instalacién, puesta en marcha, estructura
organizativa (Cordova, 2011)pag,192.

Estudio de factibilidad y estudio previo.

Este valor esta destinado a los gastos de movilizacion, factibilidad y estudio previos,

que alcanzo los 900 ddlares.

Descripcién Precio

Honorario de Abogado 900

Organizacién de la empresa.

Organizacion de la empresa

Patente 1 900 900
Permiso de construccion, bombero, municipal 1200 1200
Marca 2 260 520
Total, de organizacidn de empresa 2620

Adecuaciones.

Son todas las adecuaciones del local comercial, y de las instalaciones de la fabrica
enfocada en cumplir con las normas técnicas y de seguridad que requiere la empresay el

local de venta.

Tabla 35
Presupuesto de adecuaciones
Presupuesto de adecuaciones
Descripcion Cantidad Precio Unitario  Precio total
Lampara de 4 tubo fluorescente. 6 $45,00 $270,00
Modificacién local perchas etc. 2 $1.000,00 $2.000,00
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Cable N 12 1 $37,50 $37,50
Cable N 13 1 $61,00 $61,00
Medidor eléctrico 220 1 $130,00 $130,00
Conexion eléctrica 2 $120,00 $240,00
Total $2.738,50

Nota. Descripcion del presupuesto para la adecuacion del local

Tabla 36
Inversion Diferida.
Total, de Inversién Diferida

Activos Total
Investigacion y estudio
Previo 900
Organizacion de la empresa 2620
Adecuaciones $2.758,50
Total 6278,5

Nota. Tabla para el detalle de la inversion diferida

Este total corresponde a los activos intangibles siendo gastos Gnicos en la inversién por

establecimiento o por constitucion.
Activos circulantes.

Pertenecen a los valores en que se debe invertir para desarrollar la operatividad de la

empresa, permitiendo cubrir todas las necesidades y obligaciones adquiridas con el proyecto.

e Materia prima directa.

Son todos aquellos materiales utilizados para la elaboracién de un producto,
generalmente son transformados utilizando maquinarias y personas, y diversos insumos como
complemento de la elaboracién de una produccion.

Para el cumplimiento de la planificacion de la produccion seran necesarios 3176kg de
telas, lo que genera un costo anual por materia prima aproximadamente 38112ddlares, siendo
la tela mas costosa de los materiales de produccion, la misma esta direccionada para Pike con

1588kg y en jersey 1588kg, teniendo el mismo costo.
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Tabla 37

Presupuesto de Materia Prima

Producto Detalle Unidad Cantidad Valor Valor

unitario anual

Tela 65%alg kilo

Pike 35%pol gramos 1588 $12,00 $19.056,00
Tela 65%alg kilo

Jersey 35%poL gramos 1588 $12,00 $19.056,00
Total, de Materia Prima Usada en el Afio $38.112,00

Nota. Tabla que ilustra el costo de materia prima en unidad y por afio de consumo

e Materiales indirectos de fabricacion.

Estos materiales que sefialaremos a continuacion son conocido como insumos porque son

parte de la fabricacion de la camiseta polo, pero no directos.

Tabla 38

Presupuesto de materiales indirectos de fabricacion

Producto Unidada  Botones  Reatas Etiquetas Pellon Total
producir M.l. F

Camiseta

Pike 5400  $162,00 $1.620,00 $270,00  $486,00 $2.538,00

Camiseta 5400  $162,00 $1.620,00 $270,00  $486,00 $2.538,00

jersey

Total, MIF $324,00 $3.240,00 $540,00 $972,00 $5.076,00

Nota. Tabla que ilustra el costo de insumo en unidad y por afio de consumo



e Mano de obra directa.
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Todos los ecuatorianos tienen derecho a salarios y beneficios de ley establecidos en la

constitucion politica del Ecuador y en el codigo laboral. Los valores se detallan a

continuacion:

Tabla 39

Presupuesto de Mano de Obra

Directa

Aumento Salarial/Afio 1%

Desglose del Rol Afio 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Sueldo $23.280,00 $23.512,80 $23.515,13 $23.750,28 $23.987,78
Décimo Tercero $1.940,00 $1.959,40 $1.978,99 $1.998,78 $2.018,77
Décimo Cuarto $1.940,00 $1.959,40 $1.978,99  $1.998,78  $2.018,77
Aporte Patronal $2.793,60 $2.821,54 $2.849,75 $2.878,25  $2.907,03
Total, por afio $29.953,60 $30.253,14 $30.322,87 $30.626,10 $30.932,36

Nota. Tabla que ilustra el costo de mano de obre directa de fabricacion

e Presupuesto del personal administrativo
Estos son los pagos a gerente propietario, vendedores de tienda, secretaria.

e Presupuesto a Gerente.

Tabla 40

Presupuesto de Sueldo a Gerente Propietario

Aumento salarial 1%

Gerente propietario afiol afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Sueldo $7.200,00 $7.272,00  $7.344,72  $7.418,17  $7.492,35
Décimo tercero $600,00 $606,00 $612,06 $618,18 $624,36
Décimo cuarto $600,00 $606,00 $612,06 $618,18 $624,36
Aporte patronal $864,00 $872,64 $881,37 $890,18 $899,08
Total $9.264,00 $9.356,64  $9.450,21  $9.544,71  $9.640,16

Nota. Tabla que ilustra el gasto generado por sueldo y salario del gerente propietario



Presupuesto analizado para vendedores y secretaria.

Tabla 41

Presupuesto de Sueldo Vendedores y secretaria

Aumento salarial 1%

Gerente propietario afiol afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
Sueldo $13.968,00 $14.107,68 $14.248,76 $14.391,24 $14.535,16
Décimo tercero $1.164,00 $1.175,64 $1.187,40 $1.199,27 $1.211,26
Décimo cuarto $1.164,00 $1.175,64 $1.187,40 $1.199,27 $1.211,26
Aporte patronal $1.676,16 $1.692,92 $1.709,85 $1.726,95 $1.744,22
Total $17.972,16 $18.151,88 $18.333,40 $18.516,73 $18.701,90

Total, de Sueldo.

Sueldo total de produccién y administracion
Mano de Obra afio 1 afio 2 afio 3 ano 4 ano 5
Mano de obra directa  $29.953,60 $30.253,14 $30.322,87 $30.626,10 $30.932,36
M.O Administrativa $27.236,16 $27.508,52 $27.783,61 $28.061,44 $28.342,06

Total, pago personal $57.189,76 $57.761,66 $58.106,47 $58.687,54 $59.274,41

Nota. Cuadro de presupuesto general de sueldo y salarios generales

Este es el total de gastos en sueldo de produccion y de administracion.

Utiles de Aseo.
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Son suministros que seran utilizados para el mantenimiento y aseo de las instalaciones de la

empresa.

Tabla 42

Presupuesto de Utiles de aseo

Detalle cantidad  precio/ unitario valor/ trimestral valor/afo
Escoba 3 $3,00 $9,00 $36,00

Trapeador 3 $4,00 $12,00 $48,00



Tacho/desecho 3 $10,00 $30,00 $120,00

Total $51,00 $204,00
Nota. Descripcidn del presupuesto para el aseo de la fabrica

Suministros de Oficina.

Son todos los materiales de oficina que se utilizan diariamente en el cumplimiento de las

actividades.

Tabla 43

Presupuesto de suministro de oficina

Detalle cantidad/u valor unitario valor mensual valor anual
Esferografico 25 $0,25 $6,25 $37,50
Carpeta 25 $0,30 $7,50 $45,00
Resma hoja 1 $3,00 $3,00 $18,00
Perforadora 1 $6,00 $6,00 $36,00
Grapadora 1 $4,00 $4,00 $24,00
Cinta de sefializacion 2 $0,25 $0,50 $3,00
Total $27,25 $163,50

Nota. Tabla de descripcién de los materiales usados en suministro de oficina
Publicidad y Propaganda.

Estos son gastos para hacer conocer la empresa a través de las redes sociales y banners.

Tabla 44

Presupuesto de Publicidad

Detalle Cantidad Unitario V. Mensual Anual
Posicionamiento en

Redes sociales/mes cadames  $150,00 $150,00 $1.800,00
Banners 1000  $100,00 $100,00 $1.200,00
Total, Publicidad $250,00  $3.000,00

Nota. Tabla de descripcién del presupuesto de publicidad

Mantenimiento.

Como politica de la empresa se da mantenimiento a las maquinarias trimestralmente y al

edificio de la misma forma.
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Tabla 45
Presupuesto de Mantenimiento
Detalle Valor trimestral Valor anual

Mantenimiento
Edificio 45 180

Mantenimiento
Magquinaria 50 200
Total 380

Nota. Tabla de descripcidn del presupuesto de mantenimiento
Energia Eléctrica (Produccién).

Se detalla el costo de la energia debido al registro de los gastos que intervienen en la

produccion.
Tabla 46
Presupuesto de Energia Eléctrica de Produccion
Detalle cantidad Valor Valor Valor
Unitario  Mensual Anual
Energia 300 $0,09 $27,00 $324,00
Total, de Energia $27,00 $324,00

Nota. Tabla de descripcidn del presupuesto de energia eléctrica de produccion
Energia Eléctrica Area (Administrativa).

Este servicio solo para el departamento de administracion.

Tabla 47

Presupuesto de Energia Eléctrica de Administracion

Detalle cantidad  Valor Valor Valor
Unitario  Mensual  Anual

Energia 150 $0,09 $13,50 $162,00

Total, de Energia $13,50 $162,00

Nota. Tabla de descripcién del presupuesto de energia eléctrica de administracién

Agua Potable de Produccion.

Como lo sefialamos anterior mente este gasto corresponde al departamento de

produccion. Nativo costo del producto.



Tabla 48
Presupuesto de Agua Produccion

Detalle cantidad Valor Valor Valor

mt3 Unitario Mensual Anual
Agua 15 $0,67 $10,05 $120,60
Total, de Agua $10,05 $120,60

Nota. Tabla de descripcidn del presupuesto del agua de produccion

Agua Potable de administracion.

El gasto de agua en este departamento es casi nulo debido a su uso no frecuente.

Tabla 49
Presupuesto de Agua Administracion
Detalle cantidad Valor Valor Valor
Unitario Mensual Anual
Agua 10 $0,67 $6,70 $80,40
Total, de Agua $6,70 $80,40

Nota. Tabla de descripcién del presupuesto del agua de administracion

Presupuesto de teléfono.

Este consumo es solo administrativo, en la sala de operacién no abra teléfono.

Tabla 50

Presupuesto de consumo teléfono

Detalle Cantidad Valor Valor Valor
Consumo Teléfono Minutos Unitario  Mensual Anual
Consumo Telefénico 350 $0,10 $35,00 $420,00

Nota. Tabla de descripcion del presupuesto del agua de administracion

Suma de Activo Circulante.

Tabla 51
Detalles de Activos Circulantes
Descripcién VALOR
Materia Prima Directa $38.112,00
Materia Prima Indirecta $5.076,00
Sueldo y salarios $59.274,41

Utiles de Aseo $204,00
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Suministro de Oficina $163,50
Publicidad Y Propaganda $3.000,00
Mantenimiento $380,00
Consumo de Electricidad $486,00
Consumo de Agua Potable $201,00
Consumo de Teléfono $420,00
TOTAL, DE ACTIVOS CIRCULANTES $107.316,91

Nota. Tabla de descripcién de la suma total de los activos

Suma de activos.

En el cuadro que a continuacién demostraremos los activos fijos de la empresa

ascienden a 49.188.00 dolares, y los activos fijos diferidos como el costo del estudio de
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factibilidad entre otros ascienden a 6.278.50 ddlares, el total del activo circulante que tendra

la empresa sera de 103.733.63 dolares.

Tabla 52
Total, de Activos

Resumen de Activos Cantidad
Activo Fijo $49.188,00
Activo Diferido $6.278,50
Activo Circulante $107.316,91
Total $162.783,41

Nota. Tabla de descripcidn del resumen total de los activos

3.2. Financiamiento

El objetivo de cualquier funcidn financiera es lograr tres beneficios que son:

Servicio de apoyo a las empresas.

Costos mas bajos.

Control efectivo. El dinero es el alma de un negocio y las finanzas son el centro

neuralgico. (Ehrhardt & Brigham, 2015).

Para este proyecto no es estrictamente necesario tener todo el dinero que se requiere

en este proyecto porque los artesanos ya estamos en funcionamiento y con la experiencia en
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esta area de la produccion de la confeccion de la camiseta polo, pero si acogemos esta
Propuesta de Negocio es necesario el requerimiento del capital faltando de esta propuesta, tal

como lo indica este modelo.

321 Capital propio

El capital que aportara los socios para este Negocio sera de $ 25.200,00.

3.2.2 Capital ajeno
El capital ajeno es un préstamo que se realiza a la Corporacién Financiera Nacional

CFN con tasa de interés del 11.15%, esta cantidad alcanza un valor de 143.000,13.

Tabla 13:
Capital propio y ajeno
RECURSO VALOR
Detalle PROPIO CREDITO REQUERIDO
Inversion fija $25.200,00 $23.988,00 $49.188,00
Inversion Diferida $6.278,50 $6.278,50
Activo Circulante $107.316,91 $107.316,91
Inversién Total $25.200,00 $137.583,41 $162.783,41
Porcentaje 15,48% 84,52% 100,00%

Nota. Tabla de descripcion del capital propio y ajeno para la inversion del proyecto

El porcentaje que cuenta estos artesanos es del 15.83% del total de la inversion el mismo que

corresponde a sus activos fijos, en maquinarias y equipos.

3.2.3 Préstamo

El 84% es lo que se requiere en préstamos para la inversion. EI mismo se lo pedira ala (CFN)

Cooperativa Financiera Nacional.

Los propietarios deben comprender las opciones de financiamiento disponibles para

ayudar al crecimiento de la empresa.

El préstamo se lo realizara a un lapso de 5 afios, con una tasa del 11.15%.



Tabla 54:
Préstamo
Interés 11,15%
Interés Mes 0,93% 11,15%interes $60,00
fecha  Saldo inicial Amortizacion sobre saldo Pagos| Saldo Final

0 $135.000,00  $0,00 $0,00 $0,00 $135.000,00
1 $133.309,04  $1.690,96 $1.254,38 $2.945,34  $133.309,04
2 $131.602,37  $1.706,67 $1.238,66 $2.945,34  $131.602,37
3 $129.879,84  $1.722,53 $1.222,81 $2.945,34  $129.879,84
4 $128.141,30  $1.738,54 $1.206,80 $2.945,34  $128.141,30
5 $126.386,61  $1.754,69 $1.190,65 $2.94534  $126.386,61
6 $124.615,62  $1.770,99 $1.174,34 $2.945,34  $124.615,62
7 $122.828,17  $1.787,45 $1.157,89 $2.94534  $122.828,17
8 $121.024,11  $1.804,06 $1.141,28 $2.94534  $121.024,11
9 $119.203,29  $1.820,82 $1.124,52 $2.945,34  $119.203,29
10 $117.365,55  $1.837,74 $1.107,60 $2.94534  $117.365,55
11 $115.510,74  $1.854,81 $1.090,52 $2.94534  $115.510,74
12 $113.638,69  $1.872,05 $1.073,29 $2.94534  $113.638,69
13 $111.749,24  $1.889,44 $1.055,89 $2.945,34  $111.749,24
14 $109.842,24  $1.907,00 $1.038,34 $2.945,34  $109.842,24
15 $107.917,53  $1.924,72 $1.020,62 $2.945,34  $107.917,53
16 $105.974,92  $1.942,60 $1.002,73 $2.945,34  $105.974,92
17 $104.014,27  $1.960,65 $984,68 $2.945,34  $104.014,27
18 $102.035,40  $1.978,87 $966,47 $2.945,34  $102.035,40
19 $100.038,14  $1.997,26 $948,08 $2.945,34  $100.038,14
20 $98.022,33 $2.015,81 $929,52 $2.945,34  $98.022,33
21 $95.987,78 $2.034,55 $910,79 $2.945,34  $95.987,78
22 $93.934,33 $2.053,45 $891,89 $2.945,34  $93.934,33
23 $91.861,80 $2.072,53 $872,81 $2.94534  $91.861,80
24 $89.770,02 $2.091,79 $853,55 $2.945,34  $89.770,02
25 $87.658,79 $2.111,22 $834,11 $2.94534  $87.658,79
26 $85.527,95 $2.130,84 $814,50 $2.945,34  $85.527,95
27 $83.377,32 $2.150,64 $794,70 $2.94534  $83.377,32
28 $81.206,69 $2.170,62 $774,71 $2.945,34  $81.206,69
29 $79.015,90 $2.190,79 $754,55 $2.94534  $79.015,90
30 $76.804,76 $2.211,15 $734,19 $2.945,34  $76.804,76
31 $74.573,06 $2.231,69 $713,64 $2.94534  $74.573,06
32 $72.320,64 $2.252,43 $692,91 $2.945,34  $72.320,64
33 $70.047,28 $2.273,36 $671,98 $2.94534  $70.047,28
34 $67.752,80 $2.294,48 $650,86 $2.945,34  $67.752,80
35 $65.437,00 $2.315,80 $629,54 $2.94534  $65.437,00
36 $63.099,68 $2.337,32 $608,02 $2.945,34  $63.099,68
37 $60.740,65 $2.359,03 $586,30 $2.945,34  $60.740,65
38 $58.359,69 $2.380,95 $564,38 $2.945,34  $58.359,69
39 $55.956,62 $2.403,08 $542,26 $2.945,34  $55.956,62
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40 $53.531,21 $2.425,41 $519,93 $2.94534  $53.531,21
41 $51.083,27 $2.447,94 $497,39 $2.945,34  $51.083,27
42 $48.612,58 $2.470,69 $474,65 $2.94534  $48.612,58
43 $46.118,94 $2.493,64 $451,69 $2.945,34  $46.118,94
44 $43.602,12 $2.516,81 $428,52 $2.94534  $43.602,12
45 $41.061,92 $2.540,20 $405,14 $2.945,34  $41.061,92
46 $38.498,12 $2.563,80 $381,53 $2.945,34  $38.498,12
47 $35.910,50 $2.587,62 $357,71 $2.945,34  $35.910,50
48 $33.298,83 $2.611,67 $333,67 $2.945,34  $33.298,83
49 $30.662,89 $2.635,93 $309,40 $2.945,34  $30.662,89
50 $28.002,47 $2.660,43 $284,91 $2.945,34  $28.002,47
51 $25.317,32 $2.685,15 $260,19 $2.945,34  $25.317,32
52 $22.607,23 $2.710,10 $235,24 $2.945,34  $22.607,23
53 $19.871,95 $2.735,28 $210,06 $2.945,34  $19.871,95
54 $17.111,26 $2.760,69 $184,64 $2.945,34  $17.111,26
55 $14.324,91 $2.786,34 $158,99 $2.945,34  $14.324,91
56 $11.512,68 $2.812,23 $133,10 $2.945,34  $11.512,68
57 $8.674,31 $2.838,36 $106,97 $2.94534  $8.674,31
58 $5.809,58 $2.864,74 $80,60 $2.945,34  $5.809,58
59 $2.918,22 $2.891,36 $53,98 $2.94534  $2.918,22
60 $0,00 $2.918,22 $27,12 $2.945,34  $0,00
$135.000,00  $41.720,16 $176.720,16

Nota. Tabla de amortizacion por el capital prestados por compra de activos
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Obsérvese gue la suma de los pagos anuales es igual que la de los intereses sobre saldo mas la

suma de la amortizacién.

3.3. Costos

3.3.1 Costos totales proyectados.

Tabla 55:
Proyeccién de costos

4%

Denominacion Afio 1 Afio 2 ANO 3 Afio 4 Afio 5
COSTO PRIMO
Materia Prima Directa $38.112,00 $39.636,48 $41.221,94 $42.870,82 $44.585,65
Mano de Obra Directa $29.953,60 $31.151,74 $32.397,81 $33.693,73 $35.041,48
TOTAL, DE COSTO PRIMO $68.065,60 $70.788,22 $73.619,75 $76.564,54 $79.627,12

GSTOS INDIRECTO DE FABRICACION
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Materiales indirectos

Depreciacion de Edificio
Depreciacién de Maquinas y Equipos
Mantenimiento de y Maquinarias

Servicio Energia Eléctrica Produccion
TOTAL/GASTO
INDIRECTOS/FABRICACION

TOTAL, DE COSTO PRIMO +
GASTOS INDIRECTO DE
FABRICACION

GASTOS DE OPERACION
GASTOS DE ADMINISTRACION
Sueldo Administrativo

Energia Eléctrica Administrativa
Agua Potable

Servicio de teléfono

Suministro de Oficina
Mantenimiento de Mueble y Enceres
Utiles de Aseo

Depreciacion de Equipo de Computacion
Depreciacién de Equipo de Oficina

Depreciacion de Muebles y Enceres
TOTAL, DE GASTOS
ADMINISTRATIVO

GASTOS DE VENTAS

Publicidad

TOTAL, DE GASTOS DE VENTAS
GASTOS FINANCIERO

Intereses del préstamo

TOTAL, DE INTERESES

TOTAL, DE GASTOS DE OPERACION
COSTOS TOTALES DE PRODUCCION
+

GASTOS DE OPERACION

$5.076,00
$1.040,00
$2.317,20
$200,00
$324,00

$8.957,20

$77.022,80

$27.236,16
$162,00
$80,40
$420,00
$163,50

$204,00
$966,57
$55,60

$176,00

$29.464,23

$3.000,00
$3.000,00

$8.344,03

$8.344,03
$40.808,26

$117.831,06

$5.279,04
$1.081,60
$2.409,89
$208,00
$336,96

$9.315,49

$80.103,71

$28.325,61
$168,48
$83,62
$436,80
$170,04
$0,00
$212,16
$1.005,23
$57,82
$183,04

$30.642,80

$3.120,00
$3.120,00

$8.677,79

$8.677,79
$42.440,59

$122.544,31

$5.490,20
$1.124,86
$2.506,28
$216,32
$350,44

$9.688,11

$83.307,86

$29.458,63
$175,22
$86,96
$454,27
$176,84
$0,00
$220,65
$1.045,44
$60,14
$190,36

$31.868,51

$3.244,80
$3.244,80

$9.024,91

$9.024,91
$44.138,22

$127.446,08

$5.709,81
$1.169,86
$2.606,53
$224,97
$364,46

$10.075,63

$86.640,17

$30.636,98
$182,23
$90,44
$472,44
$183,92
$0,00
$229,47
$1.087,26
$62,54
$197,98

$33.143,25

$3.374,59
$3.374,59

$9.385,90

$9.385,90
$45.903,75

$132.543,92

$5.938,20
$1.216,65
$2.710,80
$233,97
$379,03

$10.478,66

$90.105,78

$31.862,45
$189,52
$94,06
$491,34
$191,27
$0,00
$238,65
$1.130,75
$65,04
$205,90

$34.468,98

$3.509,58
$3.509,58

$9.761,34

$9.761,34
$47.739,90

$137.845,68

Nota. tabla total de costos generales proyectados

La proyeccion en el tiempo de los costos totales permitird conocer al inversionista

como seran invertidos los recursos durante los proximos cinco afios. Los costos proyectados

del proyecto deben realizarse calculando el 4% de inflacion.

Costo Unitario en Total de Produccion.
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Este costo unitario consiste en la suma total de gastos dividido para la produccion
total.

En la produccion se aumentara el 2% por el incremento de la poblacion a nivel
nacional y el 2% por la penetracion en el mercado, en total de crecimiento por las ventases de
4%.

Tabla 56
Costos unitarios

Costos unitarios

Total, de Costos Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
Costo Total $117.831,06 $122.544,31 $127.446,08 $132.543,92 $137.845,68
Unidades

Producidas 10800,00 11232,00 11681,28 12148,53 12634,47
Costo Unitario $10,91 $10,91 $10,91 $10,91 $10,91

Nota. Tabla del total de costos unitarios

3.3.2 Ventas (Ingresos)
Una venta es una transaccion entre dos partes donde el comprador recibe bienes
(tangibles o intangibles), servicios y / 0 activos a cambio de dinero. Las proyecciones de

ventas son las siguientes:

Tabla 57
Crecimiento
CRECIMIENTO 4%
PRODUCCION PRECIOS DE LAS INGRESOS POR
ANUAL CAMISETAS VENTAS
3 Precio Precio
ANOS Camiseta Camiseta Pike Jersey Camiseta Camiseta
Polo Polo
Pike Jersey Polo Pike  Polo Jersey
ANO 1 5400 5400 $30,00 $30,00 $162.000,00 $162.000,00
ANO 2 5616 5616 $30,00 $30,00 $168.480,00 $168.480,00
ANO 3 5841 5841 $30,00 $30,00 $175.219,20 $175.219,20
ANO 4 6074 6074 $30,00 $30,00  $182.227,97 $182.227,97
ANO 5 6317 6317 $30,00 $30,00 $189.517,09 $189.517,09

Nota. Tabla de crecimiento en ventas por cada afio

Se encuentran dos tipos de ingresos por camiseta polo Pike, y polo jersey, las dos

tienen el mismo precio por esa razdn sus ingresos son iguales



Tabla 60

Presupuesto de ventas
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PRESUPUESTO DE VENTAS POR MES, EN CADA ANO PROYECTADO

PRECIOS DE LAS

PRODUCCION ANUAL CAMISETAS INGRESOS POR VENTAS
ANO Camiseta Camiseta Precio Precio Camiseta Camiseta
Polo Pike Polo Jersey Pike Jersey Polo Pike Polo Jersey  Ingresos

ANO 1 450 450 $30,00 $30,00 $13.500,00 $13.500,00  $27.000,00
ANO 2 468 468 $30,00 $30,00 $14.040,00 $14.040,00  $28.080,00
ANO 3 487 487 $30,00 $30,00 $14.601,60 $14.601,60  $29.203,20
ANO 4 506 506 $30,00 $30,00 $15.185,66 $15.185,66  $30.371,33
ANO 5 526 526 $30,00 $30,00 $15.793,09 $15.793,09  $31.586,18

Nota. Tabla del ingreso en mes por cada afio vendidos.



3.4. Proyecciones financieras

34.1

Estado de situacion financiera
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El estado de situacion financiera es otro nombre para el balance general. Es uno de los

principales estados financieros y reporta los activos, pasivos y la diferencia en los totales de

la entidad

3.4.2

Flujo de caja

En general, el flujo de caja los ingresos brutos menos los pagos realizados.

Tabla 61
Flujo de Caja

Flujo de Caja

Detalle Afio 0 Afio 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingresos

Ventas Totales $324.000,00 $336.960,00 $350.438,40 $364.455,94 $379.034,17
Capital Ajeno $137.583,41

Capital Propio $25.200,00

TOTAL, DE INGRESO $162.783,41 $324.000,00 $336.960,00 $350.438,40 $364.455,94 $379.034,17
EGRESOS

Activo Fijo $49.188,00

Activo Diferido $6.278,50

Activo Circulante $107.316,91

Costo Primo $68.065,60 $70.788,22 $73.619,75 $76.564,54 $79.627,12
Costo Indirecto $9.077,80  $9.440,91  $9.818,55 $10.211,29 $10.619,74
Gastos Administrativo $29.464,23 $30.642,80 $31.868,51 $33.143,25 $34.468,98
Gastos De Ventas $3.000,00 $3.120,00 $3.244,80 $3.374,59  $3.509,58
Gastos Financiero $8.344,03  $8.344,03  $8.344,03  $8.344,03  $8.344,03
Interés de Amortizacion $2.94534  $2.94534  $2.94534  $2.94534  $2.945,34
del Capital.

15%Utilidad a

Trabajadores $30.907,25 $32.193,60 $33.531,41 $34.922,73 $36.369,71
22% de Impuesto a

Renta $38.531,04 $40.134,69 $41.802,50 $43.537,01 $45.340,90
10% de Recapitalizacion $13.661,00 $14.229,57 $14.820,88 $15.435,85 $16.075,41
TOTAL, DE EGRESOS $162.783,41 $203.996,29 $211.839,18 $219.995,77 $228.478,64 $237.300,81
Total, de Flujo de Caja

Neto $0,00 $120.003,71 $125.120,82 $130.442,63 $135.977,30 $141.733,36

Nota. Descripcion de los resultados del flujo de caja proyectado a 5 afios



3.4.3

Estado de resultado
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Es una herramienta fundamental para comprender como se acumulan los ingresos y

gastos de una empresa, y conocer si esta genera utilidad al finalizar el periodo contable.

Tabla 62:

Estado de resultados

Estado de Resultado proyectado.

RECAPITALIZACION
IMPUESTO A LA RENTA

UTILIDAD
DETALE

Ingreso Por ventas

- Costos de Produccion
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS
Gastos de Operacién

UTILIDAD OPERATIVA

15% Utilidad a Trabajadores
UTILIDAD BRUTA ANTES DE
IMPUESTOS

22% Impuesto a la Renta
UTILIDAD ANTES DE
CAPITALIZACION
Recapitalizacion

UTILIDAD NETA

10%

22%

15%

ANO 1
$324.000,0
$77.022,8
$246.977,2
$40.808,3
$206.168,9
$30.925,3

$175.243,6
$38.553,6

$136.690,0
$13.669,0
$123.021,0

0,1
0,22

0,15

ANO 2
$336.960,0
$80.103,7
$256.856,3
$42.440,6
$214.415,7
$32.162,4

$182.253,3
$40.095,7

$142.157,6
$14.215,8
$127.941,8

ANO 3
$350.438,4
$83.307,9
$267.130,5
$44.138,2
$222.992,3
$33.448,8

$189.543,5
$41.699,6

$147.843,9
$14.784,4
$133.059,5

ANO 4
$364.455,9
$86.640,2
$277.815,8
$45.903,7
$231.912,0
$34.786,8

$197.125,2
$43.367,5

$153.757,7
$15.375,8
$138.381,9

ANO 5
$379.034,2
$90.105,8
$288.928,4
$47.739,9
$241.188,5
$36.178,3

$205.010,2
$45.102,2

$159.908,0
$15.990,8
$143.917,2

Nota. Descripcion del estado de resultados proyectado a 5 afios

Con una utilidad de $123.021.00 nos permite introducir al mercado mas rapido ampliando

nuestra imagen por television y radio entre otro.

344

Costos Fijos y Variable

Punto de equilibrio

Los costos fijos son los que se mantienen inmaoviles sin importar la produccion o las

ventas, son costos que bajo ningun concepto se los puede reducir, pero si aumentar. Son

aquellos que las organizaciones incurren para desarrollar su actividad. Sin embargo, su valor

al ser independiente también es de pago a corto plazo. Generalmente son las remuneraciones

a recursos fijos. Contrariamente los costos variables, tienen un comportamiento que depende
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directamente del volumen de produccion que genere la empresa, en tal razon estos costos se

incrementan de acuerdo al volumen de produccion.

Tabla 63:
Descripcion de los Costos fijos

Descripcion de los Costos fijos y

Variable

costo de produccion Costo Fijo  Costo Variable
Materia Prima Directa $38.112,00
Mano de Obra Directa $29.953,60

TOTAL, DE COSTO PRIMO $29.953,60 $38.112,00
Gastos indirectos De Fabricacion

Materiales Indirectos. $5.076,00
Depreciacion de Edificio $1.040,00

Depreciacion de Maquinaria y Equipos $2.317,20

Mantenimiento de edificio y maquinaria $200,00

Agua potable $120,60

Energia Eléctrica Produccion $324,00
TOTAL, DE GASTOS INDIRECTOS DE

FABRICACION $3.677,80 $5.400,00
TOTAL, DE COSTO DE PRODUCCION=

COSTO PRIMO + GASTOS INDIRECTO/

FABRICACION $33.631,40

GASTOS DE OPERACION

Gastos Administrativos

Sueldo Administrativo $27.236,16

Gastos de Electricidad Administrativos $162,00

Agua potable $80,40

Uso Telefonico $420,00

Suministro de Oficina $163,50

Utiles de Aseo $204,00

Depreciacion de Equipo De Computacién $966,57

Depreciacion de Equipo De Oficina $55,60

Depreciacion de Muebles y Enceres $176,00

TOTAL, DE GASTOS ADMINISTRATIVOS $29.464,23

Gastos de Ventas

Publicidad y propaganda $3.000,00

TOTAL, DE GASTOS EN VENTAS $3.000,00

Gastos Financiero

Interés de Prestamos $8.344,03

TOTAL, DE GASTOS FINANCIERO $8.344,03

TOTAL, DE GASTOS DE OPERACION $40.808,26

TOTAL, DE COSTOS $74.439,66  $43.512,00

Nota. Descripcion de los costos fijos y variable general de la organizacion

Punto de equilibrio.
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La camiseta tipo polo la misma que es comercializada con dos caracteristicas

diferentes, tela Pike y tela jersey obteniendo el costo de produccion y el costo de ventas del

mismo tamano.

Para detallar el punto de equilibrio en unidades y ventas, requiere del célculo y la

utilizacion del margen de contribucion del producto en relacién a la produccién total. Por lo

que se debera realizar una adecuada diferenciacion de uso de materia prima, costos indirectos

de fabricacion, y mano de obra que utiliza el producto.

Tabla 64:

Descripcion del punto de equilibrio por margen de contribucion

Punto de Equilibrio por Margen de Contribucién

Unidad Producidas 10800
POLO

PIQUE Y JERSEY Camisetas

Costo variable unitario

materiales directos x unidad producida $38.112,00

Costos indirectos de fabricacién por unidad $5.076,00

producida

Servicio energia eléctrica produccion $324,00

TOTAL, DE COSTOS VARIABLE $43.512,00

Total, de Costo Variable unitario $4,03

Costos fijo Totales (Arrendamiento, $74.439,66

Depreciacion y Salarios Béasicos)

Precio de venta unitario $30,00

Margen de contribucion Unitario (precio

de venta - costo Variable Unitario) 25,97

Porcentaje de Participacion 100%

Margen de Contribucidn Ponderado 25,97

PUNTO DE EQUILIBRIO EN UNIDAD 2866

PUNTO DE EQUILIBRIO EN VENTAS $85.980,00

PUNTO DE EQUILIBRIO COSTO VARIABLE  $11.547,11

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL $85.986,78

MARGEN DE CONTRIBUCION TOTAL -

COSTOS FIJOS TOTALES $0,00

Nota. Tabla demostrativa para el calculo del punto de equilibrio por margen de contribucién

Tabla 65:
Punto del equilibrio para el grafico

Cuadro del punto del equilibrio
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Unidad Costos Fijo Costos Variable Costo Total Ingreso Total
total
200 $74.439,00 $806,00 75245,00 $6.000,00
400 $74.439,66 $1.612,00 76051,66 $12.000,00
600 $74.439,66 $2.418,00 76857,66 $18.000,00
800 $74.439,66 $3.224,00 77663,66 $24.000,00
1000 $74.439,66 $4.030,00 78469,66 $30.000,00
1200 $74.439,66 $4.836,00 79275,66 $36.000,00
1400 $74.439,66 $5.642,00 80081,66 $42.000,00
1600 $74.439,66 $6.448,00 80887,66 $48.000,00
1800 $74.439,66 $7.254,00 81693,66 $54.000,00
2000 $74.439,66 $8.060,00 82499,66 $60.000,00
2200 $74.439,66 $8.866,00 83305,66 $66.000,00
2400 $74.439,66 $9.672,00 84111,66 $72.000,00
2600 $74.439,66 $10.478,00 84917,66 $78.000,00
2800 $74.439,66 $11.284,00 85723,66 $84.000,00
2866 $7443966  $1154098 8508964 $85.98000

3000 $74.439,66 $12.090,00 86529,66 $90.000,00
3200 $74.439,66 $12.896,00 87335,66 $96.000,00
3400 $74.439,00 $13.702,00 $88.141,00 $102.000,00
3600 $74.439,66 $14.508,00 88947,66 $108.000,00
3800 $74.439,66 $15.314,00 89753,66 $114.000,00
4000 $74.439,66 $16.120,00 90559,66 $120.000,00
4200 $74.439,66 $16.926,00 91365,66 $126.000,00
4400 $74.439,66 $17.732,00 92171,66 $132.000,00
4600 $74.439,66 $18.538,00 92977,66 $138.000,00
4800 $74.439,66 $19.344,00 93783,66 $144.000,00
5000 $74.439,66 $20.150,00 94589,66 $150.000,00

Nota. Tabla demostrativa para el célculo del punto de equilibrio
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PUNTO DE EQUILIBRIO
$200.000,00
$150.000,00

$100.000,00

$50.000,00

$0,00
1 2 3 45 6 7 8 9 1011 12 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24 25 26

@ COStOS Fijo === Costos Variable total Costo Total Ingreso Total

Figura 48. Cuadro demostrativo del punto de equilibrio.

Se da el punto de equilibrio en las 2866 unidades de camisetas vendidas a un costo
total de $85988, siendo el ingreso total por las ventas de 85980. Existe una diferencia de $8
entre la suma de los costos fijos + los gastos variables comparado con el total de las ventas,
esto se debe al precio de la prenda que es mayor a esta diferencia. Si se venderia 1 unidad

mas la diferencia seria mayor, quedando a favor de la empresa que seria la utilidad.



3.4.5 Evaluacién
BAYBACK
Tabla 66:
Retorno de inversion
flujo saldo sobre
Mes flujo acumulado la inversion
0 120003,7068 162783,4143
1 $10.000,31 $10.000,31 $152.783,11
2 $10.000,31 $20.000,62 $142.782,80
3 $10.000,31 $30.000,93 $132.782,49
4 $10.000,31 $40.001,24 $122.782,18
5 $10.000,31 $50.001,54 $112.781,87
6 $10.000,31 $60.001,85 $102.781,56
7 $10.000,31 $70.002,16 $92.781,25
8 $10.000,31 $80.002,47 $82.780,94
9 $10.000,31 $90.002,78 $72.780,63
10 $10.000,31 $100.003,09 $62.780,33
11 $10.000,31 $110.003,40 $52.780,02
12 $10.000,31 $120.003,71 $42.779,71
1 $10.426,74 $130.004,02 $32.779,40
2 $10.426,74 $140.004,32 $22.779,09
3 $10.426,74 $150.004,63 $12.778,78
4 $10.426,74 $160.004,94 $2.778,47
1 $347,56 $160.352,50 $2.430,91
2 $347,56 $160.700,06 $2.083,36
3 $347,56 $161.047,62 $1.735,80
4 $347,56 $161.395,17 $1.388,24
5 $347,56 $161.742,73 $1.040,68
6 $347,56 $162.090,29 $693,12
7 $347,56 $162.437,85 $345,57
8 $347,56 $162.785,41 -$1,99

Nota. Tabla que detalla el método utilizado para el calculo del retorno de la inversion
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Este método consiste en calcular el retorno de recuperacién de la inversion, dado del

descuento del flujo de efectivo menos la inversion hasta encontrar el punto que se recupera la

misma.

En nuestro caso se recupera la inversion al afio cuatro meses y 8 dias.

Esta recuperacion se debe al margen de contribucién del producto el mismo que determina un

alto margen de rentabilidad.
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3.4.6 Analisis de rentabilidad TMAR.

Para calcular la rentabilidad de un proyecto de inversidn es necesario destacar la tasa
minima atractiva de retorno (TMAR), para este resultado se a considerado la variable
macroecondmica que afectan al entorno exigida por los inversionistas, como la rentabilidad
promedio del sector, tasa libre de riesgo y tasa pasiva bancaria. A cada una de esta variable se
aplico la siguiente formula. (URBINA, 2009)

TMAR: i+pr+i x pr

Donde:

i= Inflacion

pr = Prima de Riesgo

Los valores a utilizar fueron:

i=3,18%

pr=4,80%

TMAR: ((3,18%+4.80%) + (3,18%*4.80%)) = 8.13%
Obteniendo una TMAR de 8.13%.

De acuerdo al INEC la inflacion del primer periodo del 2018 la inflacion se

incremento en un 0.18%.

Para nuestro calculo utilizamos la inflacion del 3.18% valor que se encuentra por

encima de los datos del banco central del ecuador, para prever riesgos futuros.

Para la prima de riesgo se la obtuvo de la padgina www.ambito.com la misma que se tomé el
valor mayor de riesgo en lo que va del afio cuyo valor es de 4.80%, el objetivo es tomar el

riesgo maximo para el calculo del proyecto, siendo pesimista.
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3.4.7 Calculo del VAN y la TIR.

Tabla 67:
Calculo del van y la tir.

FLUJO DE TASA
PERIODO EFECTIVO INVERSION INTERES
NETO
-$162.783,41 8,13%
1 $120.003,71 $120.003,71
2 $125.120,82 $125.120,82
3 $130.442,63 $130.442,63
4 $135.977,30 $135.977,30
5 $141.733,36 $141.733,36
VAN $353.737,71
TIR 72%

Nota. Tabla de resultado del VAN y la TIR y la tasa de interés para el calculo

El VAN ascienden a 353.737.71 calculado con una tasa de interés del 8.13% cuyo

analisis demuestra la viabilidad del proyecto por ser rentable.

La TIR a través de su respectivo andlisis demuestra una tasa del 72% la misma que al

ser analizado con el VAN lo iguala a cero, demostrando que esta es la tasa interna de retorno.

Aun tomando datos con mayor riesgo los calculos demostrados aseguran una
viabilidad

En el proyecto.

3.4.8 Indicadores financieros

Estos indicadores demuestran indices del manejo de la empresa con su respectivo riesgos

0 aceptaciones.

3.4.9 Rentabilidad sobre el activo (ROA)

Utilidad neta/ activo

Tabla 68:
ROA
Activo Utilidad ROA

$162.783,41 $122.949,04 75,53%
Nota: tabla de rentabilidad sobre el activo
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El rendimiento sobre los activos, determina la rentabilidad sobre el total de activo
USD$ 162.783.41es decir que si es mayor el ratio los beneficios para la empresa son
mayores, este indice deduce que la utilidad del estado de resultado USD$122.949.04 tuvo un

margen de 0.75.53% con respecto al activo.

3.4.10  Margen bruto de utilidad

Utilidad neta / ventas netas

Tabla 69:

Margen bruto de utilidad
Utilidad Ventas Margen b
Neta Netas Utilidad

$122.949,04 $324.000,00 37,95%
Nota. Tabla demostrativa de utilidad

El Margen de Utilidad que genero la empresa se relaciona entre la utilidad neta que se
gener0 en el primer afo por el valor de USD$122,949.04 dividido para las ventas netas de
USD$324,000.00 Este margen indica que la empresa generd 37.95%centavos de utilidad por

cada dolar de venta.
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CONCLUSIONES

El presente trabajo sugiere una propuesta de emprendimiento a los artesanos
calificados de los Vergeles para ampliar las oportunidades del negocio en la ciudad de
Guayaquil.

Mediante el estudio de mercado se pudo comprobar que la competencia descrita
anteriormente no le afecta a este proyecto, y que se puede fabricar la camiseta tipo polo a
escala mayor permitiéndonos a ser eficiente y eficaz en todo el proceso del emprendimiento,
en la encuesta obtenida nos demuestra la aceptacion de este tipo de camiseta en su gran
mayoria de los que participaron de nuestro grupo objetivo .Las condiciones de operacion son
alcanzables y manejables econdmica y técnicamente para el artesano, el precio asignado para
la venta es competitivo permitiendo tener ventaja comparado con la competencia y un alto
nivel del margen de contribucion el mismo que va acompafiado por un buen volumen de
ventas que generaran utilidades. En el estado de resultado se demuestra la rentabilidad del
proyecto, la recuperacion del capital se obtiene casi de forma inmediata, esto demuestra la
viabilidad del este emprendimiento.

Nuestra recomendacion es elegir una linea de produccion.
Elegir una marca, disefio y patentarlo.

Tecnificarse con todas las maquinas y materiales requeridos.
Mantener el control de calidad hasta en el mas minimo detalle.
Planificar bien el método de venta y su distribucién.

Adquirir un programa administrativo completo.
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