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RESUMEN EJECUTIVO

El sector textil y de confecciones del Ecuador xy@eementado en los ultimos afios poca
productividad por falta de materia prima, poca ¢émgia, mano de obra no calificada,
enfrentandose al contrabando y a los productos riaghas, desde el afio 2011 se crea
salvaguardas en las importaciones, lo que ayudiasector a mejorar. Hoy en dia, este
sector se ha visto beneficiado, y su matriz prodaasta cambiando, lo que quiere decir
producir mas y mejor, esto ha incentivado a lasgexs a consumir lo nuestro, esto se puede

evidenciar a lo largo del presente trabajo.

Por lo antes mencionado, las empresas estan oidigaddoptar estrategias corporativas
para mejorar su funcionamiento en el mercado. HErcado actual de MYM
CONFECCIONES se ha visto afectado por la compedemor lo que ha optado por la
diversificacion de su mercado, de esta manera l@cgguiente investigacion, la cual
propone “La implementacion de una nueva linea ddymtos para actividades outdoor”,
adoptando nuevas tecnologias y procedimientosqmraizar el uso de recursos, de modo
que pueda generar productos con estandares dadcgli@ cumplan con las necesidades y
expectativas que exige actualmente el mercado. |d€bhtrabajo esta desarrollado en seis

capitulos.

El primer capitulo presentara el diagnostico desitaacion actual del sector textil

manufacturero, en la que se hara una descripchine € mismo, siguiendo con un analisis



X
mas detallado en el cual incluir la situacion dctyael andlisis econdmico, social,

tecnoldgico.

El segundo capitulo detallara la planificacion asgica de la empresa MYM
CONFECCIONES, esta parte del trabajo describirgni@resa su historia y antecedentes,

para de esta manera conocer como ha venido fumzoren el tiempo.

El tercer capitulo incluye la segmentacion y estuté mercado, para lo que se realizé la

encuesta.

El cuarto capitulo se presentara las estrategianatketing, el cual incluye el marketing
mix, también se desarrollara el ciclo de vida delypcto describiendo las estrategias de

marketing,

El quinto capitulo presenta el estudio técnicouall se enfoca basicamente en la capacidad
del proyecto, su capacidad efectiva para satist@oeercado, cumpliendo a cabalidad los
factores condicionantes al estar relacionado camglenieria del proyecto son los que tiene

mayor incidencia sobre la magnitud de los costos@rsiones.

El capitulo sexto presenta al estudio financiereleoual se estableceran proyecciones y
andlisis pertinentes para medir la factibilidad ¢ebyecto, tomando en cuenta la
financiacion que se realiza del mismo, la proyet@étara dada para 5 afios. Dentro del
capitulo financiero se tomaron en cuenta variafuagenes y analisis del proyecto para

determinar la viabilidad, dando resultados pos#tipara la puesta en marcha del proyecto.



INTRODUCCION

Este proyecto esta sustentado en el sector mamgsarly mas especificamente de la industria
textil y de confeccién, uno de los sectores indalss con mayor tradicion y dinamismo. El
sector ha aportado al pais elementos claves caieatels de generacion de empleo, desarrollo

de capital industrial nacional, creacién y utilibacde nuevas tecnologias.

Hoy en dia dentro del mercado local de confeccibaegomenzado a introducirse productos
gue comunmente se los denomina “outdoor” o de ae@ye; entendiéndose como “outdoor:
cosas hechas lejos de la civilizacion, para podsfrutar de escenarios naturales,
desestresarse o simplemente disfrutar la vidaguates permiten mantener la confianza y
comodidad para las personas que realizan estasdadiés. Hoy en dia las actividades
outdoor ya no solo son por diversion o por entigi@nto, estas actividades se han
desarrollado para mejorar el nivel de vida, muggaisonas se preocupan de su salud debido
a que el ritmo diario de vida se ha convertido erfactor en contra para las personas, el
estrés, el sedentarismo han hecho que las persondsven un nivel de vida adecuado
preocupandose mas por este factor. Lo que ha lgeehpara sentir comodidad al momento
de realizar este tipo de actividades se cree ueganiinea de ropa que permita satisfacer a

este tipo de personas pudiendo asi diversificanigresos de la empresa.

La propuesta de la presente investigacion, es eorsdes financiera y econémicamente
viable para su puesta en marcha lo cual permiirdiversificacion del mercado y los

ingresos de la empresa.



1 DIAGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL DEL SECTOR TEXTI L

MANUFACTURERO

1.1 DESCRIPCION DEL SECTOR TEXTIL Y CONFECCIONES

1.1.1Introduccion

El sector textil y confecciones, constituye undakesectores mas importantes
del pais, siendo este parte de los sectores predsiciue contribuyen al PIB del
pais, por sus caracteristicas y potencial constituya industria altamente
integrada debido a que requiere insumos de otr®res como el agricola,
ganadero, industria de plasticos, industria quingtm, altamente generadora de
empleo, la industria textil genera miles de puedmsrabajo, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de wiptaea& después del sector
de alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimaclewhas por la Asociacion
de Industriales Textiles del Ecuador — AITE, aldmtede 50.000 personas
laboran directamente en empresas textiles, y ma2afe000 lo hacen

indirectamente. (Asociacion de Industriales Testdel Ecuador - AITE, 2014)

La industria textil contribuye de manera significatal crecimiento del sector

manufacturero, el cual representa aproximadamen% del PIB.
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GRAFICO N° 1: PIB SECTORIAL
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Las exportaciones de productos relacionados ca@nagsitvidad ha presentado
crecimiento en los Ultimos afos, sin embargo,ssstnfrenta al reto de competir
con productos extranjeros especialmente los chipuasdisfrutan de economias
de escala incomparables, costos de produccion emnmprapoyo estatal.
Ademas, se debe mencionar que la industria seeetadf debido a que no existe
suficiente produccion de algodon, el cual represeht3% del requerimiento
interno.  El sector manufacturero seria el segunds afectado por el

contrabando.

De otro lado, a nivel geogréfico tenemos Pichin(&o), Guayas (17%),
Tungurahua (8,1%), Azuay (7,5%) e Imbabura (4,586)las provincias donde
se asientan el mayor numero de establecimientos sdekor textil.

(Ecuadorencifras, 2012)
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A pesar del buen desempefio que ha tenido la ina@@strios ultimos afos, el
impacto en el empleo y los incentivos gubernamestabmo las salvaguardias
a las importaciones; las empresas del sector watien mejorar sus procesos
internos para poder enfrentarse a la competencigratfuctos importados y
asumir el reto de introducirse en nuevos mercadi@snacionales, generando

asi mas puestos de trabajo y ayudando a mejoeapteomia del pais.

El desarrollo de las empresas textiles en el Equaslon buen sintoma para la
economia nacional y para el sector productivo, y& dps niveles de
competitividad, a través de esfuerzos conjuntosyugstran el éxito de dichas

empresas en nuevos nichos de mercado.

1.1.2 Materias primas

En el Ecuador, la industria textil y de confeccmnge encuentra, reforzada por
toda una infraestructura de empresas proveedorasual@os los cuales en su

conjunto proveen materia prima para el desarr@lsédctor.

La industria textil inicia con proveedores de mateprimas; existe en el pais en
la actualidad produccién de algodén de calidad tabégy pero en cantidades
deficitarias; a nivel de fibras sintéticas, se taeton representantes de las
industrias mas poderosas en la fabricacion de iasas. En lo que se refiere
al terminado o acabado textil, la industria locthesoportada por la presencia

de una industria quimica nacional pequefia.
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Las fibras utilizadas como materia prima para estgor, pueden clasificarse
por su origen en fibras naturales, artificialesintéticas. Entre las fibras
naturales, mas importantes esta el algodén, ellil@oseda. En el caso de las
fibras artificiales, el rayon acetato, y en el cdsdas fibras sintéticas, el nylon

y el elastano o spandex.

Por su parte la industria de la confeccion, se tabasde tejidos tanto de
produccion nacional como importados. Accesoriagieedos en la industria
como hilados especiales (hilo de coser), herrajamiixres (cremalleras) y
botoneria, en un alto porcentaje son de importaaidmque existen firmas
locales que abastecen dentro de ciertos limiteslt#ad y surtido. (Ministerio

de Industrias y Productividad - MICIP)

Los hilados pueden clasificarse en filamento camtio en hilados de fibra
cortada, misma que puede ser, de acuerdo a suudngasificada en corta
(algodon, poliéster, viscosa, etc.) y larga (latailico, poliamidas, nylon, etc.).
Los filamentos continuos mas utilizados de origetésco y son el nylon y el

poliéster.

1.1.2.1Sector Textil: Fibras

Algodon (produccion nacional): El Ecuador ha sidadicionalmente
productor de fibras vegetales entre las cualekgetian ha mantenido un
lugar privilegiado. Se debe tomar en cuenta qpedduccion del algodon

es deficitaria, por lo que muchos de los agricekode las zonas
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algodoneras se han cambiado a la siembra de ma&my, debido a la

rentabilidad de estas.

Algodon (importaciones): Como se ha podido visaalien parrafos
anteriores, la produccion de algodon nacional, fagrdiendo su
competitividad por lo cual cedio terreno a la intpoidn de la fibra.
Debido a la carencia de oferta nacional de algaii®eardar ni peinar, el
Consejo de Comercio Exterior e Inversiones (COMEpob6 mediante
Resolucién No. 584 el diferimiento arancelaridd8e ad-valorem para la
importacion. Durante los ultimos 5 afios las impudnes de algodén sin
cardar ni peinar ha presentado un alza en su densexicepcion del afio
2009 que disminuyd en 15% de un afio a otro. (Cawh@rComercio de

Guayaquil - CCG, 2011)

La mayoria de las importaciones de algodon sinacand peinar son
procedentes de los Estados Unidos. La fibra imparten relacion a
aguella de produccioén nacional, en los ultimos ahassignificado sobre
el 70% del consumo total nacional. Por otro lddoimportacion del
algoddn esta gravada con tarifa 0% de IVA, pardesaduanizacién no
requiere de autorizacion previa del SRI. (Ministede Industrias y

Productividad - MICIP)

Lana: La produccién de lana nacional, ha cedidopsmacia a la
importacion de lana procesada. En parte por lesadbs niveles de

desperdicio generados en los procesos de lavaddalea cruda y por los
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efectivos negativos de ese proceso en relacionnaideraciones de
proteccion y control ambiental. Los principale®oyaedores de lana

peinada para procesar, son Uruguay y Peru.

Poliéster (fibra corta): En el pais no existenitabites de fibra cortada de
poliéster, de tal manera que toda la demanda relcesnsatisfecha por
importaciones de la fibra. La gran mayoria deldeafcortada de poliéster
gue se consume en pais esta destinada a la elédpode hilados

mezclados con algodon.

Fibra cortada de acrilico y nylon: estas fibras@@roducen en el pais por

lo que la totalidad del consumo nacional es implarta

1.1.2.2Sector confecciones

Tejidos: El abastecimiento de tejidos para la itriugle la confeccién

tiene dos origenes, produccién nacional y produmspmrtado.

Produccion Nacional: la industria textil nacionalra especializado en la
produccion de tejidos de algodon y poliéster y m@zclas de acrilico,
lana, viscosa y nylon entre las fibras mas utisad Los principales
proveedores de tejidos nacionales se encuentradasnprovincias

Pichincha, Guayas, Tungurahua, Imbabura y Azuay.

Importacion de Tejidos: la produccién nacionaleags de tener un amplio

campo de oferta de tejidos para la confeccion,bastace a la demanda
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nacional, por el requerimiento de productos espEgue no se producen
localmente y por niveles de calidad exigentes. Legdos mas
representativos en sus importaciones estan ladjabadriles y el denim.
La segunda partida en importacion por el montociudos tejidos de
hilados de filamentos sintéticos. Los principgtesveedores de tejidos

fueron Colombia seguida de los Estados Unidos, ng&o

Hilo de coser: en el pais se ofrece hilo de costliergproduccion local
basicamente de las empresas Fabrica Hilos Pintd @&, Hilos Cadena
Ecuador S.A., PASAMANERIA SA. Estas empresas @neproductos
con altos niveles de calidad que los hacen muyctatocs pero hay

limitante en la cantidad de la oferta y en el gortie los mismos.

La importacion del hilos de coser tanto poliestemo de algodon
alcanzaron medianos niveles con esto se puededleckl hilo poliéster
es el mas importado representando este el 70%odagio importado. Se
conoce que China fue el principal proveedor denmsuseguido pero no

tan significativamente por Colombia, Hong Kong wsit.

Se debe tener en cuenta que los accesorios utiized la confeccién
como botones, broches, etiquetas, marquillas, gtn, proporcionados
fundamentalmente por importaciones. Dentro ded pgilste una empresa
en particular ubicada en Manabi llamada Boto- Tagraduce botones de
alta calidad en tagua y coco que han sido recoas@dmo elementos que

proveen un valor agregado muy importante e intatespara las
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confecciones especialmente destinadas a mercadespdetacion. Por
otro lado la produccidon nacional de botones detipasy cierres es
limitada y su calidad es mediana lo que la hacengueea competitiva con
el producto importado, por lo tanto los principateeveedores de estos

accesorios son ltalia, Taiwan, Estados Unidos gdap

Finalmente, existen en el pais muchas empresasadiedi a la confeccion
y produccion de etiquetas las cuales abastecenapdsnte la demanda

local.

GRAFICO N° 2: IMPORTACIONES POR USO O DESTINO
ECONOMICO ANUAL (MILES DE DOLARES)

IMPORTACIONES POR USO O DESTINO ECONOMICO
30.000.000
20.000.000
10.000.000

= TOTAL IMPORTACIONES » MATERIAS PRIMAS: Industriales

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Nathaly Zhunio

1.1.3Proceso

La industria textil y de las confecciones de Ecuaést4d conformada por
proveedores de materia prima e insumos (hilosajesircremalleras, botoneria,
entre otros), fabricacion de hilados vy tejidos,veerlores y comercializadores

de algodon, comercializadores de fibras sintéticasstribuidores vy
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representantes de maquinaria, accesorios y sqmdda produccion, industria
quimica y textil, proveedores de tejidos, accesorpara la confeccidon

confeccionistas y comercializadores.

Metodolégicamente, se puede distinguir dos grarsidsectores de la gran
cadena de valor que constituye la actividad matufa@ textil: la industria
textil propiamente dichay la industria de la caafén. La primera abarca desde
la etapa inicial del desmonte del algoddn hasgdalaoracion de telas acabadas,
e incluye, a su vez, las actividades de hiladaldej tefiido. Por otro lado esta,
la segunda la cual comprende todas las actividadiesionadas con la

confeccion de prendas de vestir.

Las diversas operaciones que se realizan a lo tllgoroceso textil difieren de
una fabrica a otra, segun del tipo de hilado aafdémpleado. Sin embargo los
procesos que se describiran a continuacion ilustianmanera general la
fabricacion de textiles conjuntamente con el pajerde participacion dentro

del proceso textil.

Hilanderia (35%): Luego de seleccionar, combinagalizar el tratamiento de
fibras se procede a la elaboracion del hiladoUades pueden ser conos de hilos
para la elaboracion de tela, hilos mercerizadoa paalizar costura de prendas,

hilos para bordados, hilos para otros fines.

Tejeduria (42%): Mediante diversos procesos seckabras telas siguiendo
disefios previste que son: Tejido Plano (telarezaldera), tejido de Punto

(maquinas circulares).
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Tintoreria (38%): luego del tejido se procede segjtiipo de tela a los procesos
de lavado, mercerizado, descrude y blanqueo. éieados proceso de tefiido y

acabado de los tejidos

Confeccion (73%): La elaboracion de la prenda ddivewvolucra diversos

procesos e insumos.

» Disefo: Se realiza el proceso de planeamientordelupto que se desea

elaborar, desde los insumos a utilizar, hastarnosggimientos a emplear.

» Pre costura: Se realiza el tefiido de la tela, corspeccion.

» Costura: En primer lugar, es importante mencionarrgientras no ocurra
un salto tecnolégico lo suficientemente importgeea reducir el nimero
de operaciones en el proceso de costura de prdedasstir, la industria
de confecciones seguira siendo una gran demandanteano de obra
directa. Este proceso une las piezas previameurdaionadas de

acuerdo al disefio.

* Acabado: Se le da los ultimos acabados a la prealis como ojales,
botones, entre otras. Se realiza el control ddamhl planchado, doblado,

embolsado y se obtiene el producto final.

» Control de mermas y desperdicios: proceso med&migal, se analiza las

mermas y desperdicios generados de la elaboraeifwsgroductos, con
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el objetivo de realizar un correcto y eficientednale de linea, con los mas

altos niveles de productividad.

1.1.4 Evolucioén de la industria

La era globalizadora ha sido uno de los fenémenas lgan impulsado el
desarrollo econémico de las naciones, y por supuestpermitido que las
diversas y tan diferentes economias del mundo hogterconectarse a traves
de las relaciones comerciales. Dentro de estenasoeecondmico se han
desempeiado varias de las actividades industgqalesumplen roles dentro de
los paises, ya sea por el aporte econdmico, eldmgn la sociedad o por el

impacto que estos puedan ocasionar en mercadosaci@nales.

En este contexto se desenvuelve el sector de yed#l confecciones. Se debe
tomar en cuenta que el crecimiento y producciofadadustria en los paises
desarrollados ha sido de primera debido a difesefatetores de innovacion y
capacidad instalada que estas poseen, sumandaeueslos regionales y los
diferentes procesos de produccién que poseen.s Estetegias competitivas
han hecho que la diferentes industrias menos adisalas logren incentivar sus

producciones dentro de su propio espacio.

La industria textil en el Ecuador tiene su traygat@n cuanto a historia se
refiere. Laindustria textil es una de las actidéds manufactureras mas antiguas
y tradicionales del Ecuador; se remonta a la épgotanial, cuando la Sierra
Centro Norte experimentd un importante auge exgdortajue se prolongo

durante casi un siglo (FLACSO).
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Posteriormente, las primeras industrias que apaweti se dedicaron al
procesamiento de la lana, hasta que a inicios iged XX se introduce el

algoddn, siendo la década de 1950 cuando se cdadaliutilizacion de esta
fibra. Hoy por hoy, la industria textil ecuatorégafabrica productos provenientes
de todo tipo de fibras, siendo las mas utilizadasenencionado algodon, el
poliéster, el nylon, los acrilicos, la lana y la@l@e A lo largo del tiempo, las
diversas empresas dedicadas a la actividad tdxthron sus instalaciones en

diferentes ciudades del pais. (AITE)

La diversificacion en el sector ha permitido qudat®ique un sin nimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hdadios tejidos los principales
en volumen de produccion, & que cada vez va en aumento la produccion de

confecciones textiles.

Se debe tomar en cuenta que el sector textil esndegnte de la importacion de
materia prima. A pesar de esta realidad, se pegidenciar un crecimiento en
el valor exportado a partir del 2007. Por el ldddas importaciones, se muestra
una caida evidente esto debido a las salvaguaglias el Gobierno ha

implementado. (Asociacion de Industriales TextilesEcuador - AITE, 2010)

En este contexto, se debe decir, esto ha impulsiasiector textil a mejorar su
competitividad, dando paso a mejorar sus niveleprdduccion, a innovar
generando de esta manera nuevas estrategias de@bizecion y ventas que a
través del tiempo han hecho que sus mercados @e gémerando mas plazas de

trabajo en comparacién de afios anteriores. E®aee la industria textil de
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las confecciones ha ido avanzado durante los Udtiaims pero sin duda esta
necesita seguir innovando para lograr ser comyetftente a los productos

importados que ingresan al Pais.

1.2 ANALISIS DEL SECTOR TEXTIL

1.2.1 Situacién actual

La industria textil es principalmente artesanalpeaar que en los Ultimos afios
la industria ha presentando crecimiento, este im@srtante como se esperaria.
El Gobierno ha intentado darle mayor valor a laigida nacional a través del:
“Mucho mejor!, si es hecho en Ecuador”, ha estle skebe sumar las politicas
arancelarias y proteccionistas impuesta a impamas textiles las cuales

provienen principalmente de China y Estados Unidos.

Hoy en dia, el sector textil en Ecuador forma wpgrartesano- industrial, esta
conjuncion puede conseguir el desarrollo del seetste dard como resultado
gue la visién del producto ecuatoriano mejore natoente, tanto dentro del pais
como fuera de el. Esto indiscutiblemente estadé gar la mejora en la cadena
de valor, desarrollo de una moda local, conjuntdaeneon el desarrollo de
productos de ciertas areas como serian fibras, oesucke los cuales son

adquiridos mediante importaciones.

Mejorar la competitividad es el principal desafbm el que el sector se encuentra
hoy en dia, lograndolo permitira posicionarse encados foraneos, incentivar

la produccién y por lo tanto generar mas fuentesatmjo.
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Es importante recalcar que se registra zonas eBcehdor en donde la
especializacion en la produccion ha logrado queidsntifiquen focos
productivos estos se puede encontrar en las piaside: Pichincha, Imbabura,

Tungurahua, Azuay y Guayas.

Por otra parte, el contrabando actualmente es naidepnatica para este sector,
a pesar de que se han incrementado los controles émnteras con los paises
vecinos todavia existe una gran cantidad de merieagee ingresa al pais sin
pagar aranceles y con precios mucho mas bajosudb mo permite ser

competitivos en el mercado nacional y disminuysnvientas.

Los productos de mayor contrabando son:

Tejidos de hilados de filamentos sintéticos, tragstre, conjuntos, chaquetas,
vestidos, faldas, suéteres, jerseys, pullovergigams, chalecos, tejidos de
algoddn con un contenido de algoddn inferior al 85%peso, roma de cama,

mesa, tocador, o cocina

El Gobierno Ecuatoriano ha ido implementando prtmgegue impulsen la
produccion nacional, como el Plan Nacional del Buir (mejorar la matriz
productiva), Ley de Economia popular y solidaran politicas que benefician
y colaboran con los empresarios, permiten fomentactividad productiva, la
canalizacion correcta de estas politicas permatrér nuevas plazas de trabajo

digno y estable, acorde a los beneficios del Buem.V
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1.2.1.1Estructura de la demanda

Se puede visualizar que la demanda del sectol peatiiene de las ciudad
de Quito, Guayaquil y Cuenca, en muchos de lossdasgroductos tienen
como destino de llegada las grandes cadenas deades Un punto no
favorable para los empresarios dentro de la indussta en que muchas
de las ventas son bajo comision lo que quiere dpeir lo que no es
vendido es devuelto, situacion que no permite cemexactamente el

margen de utilidad en las ventas.

Debemos tomar en cuenta que no somos exportad@medes, Sin0 Mas
bien extemporaneos porque nos falta preparacioa. intlustria textil
ecuatoriana no es tan grande; es grande en volgndenempresas, pero
no en volumen de produccion. Quiero decir quedaipcia de Pichincha
puede tener 1.200 fabricas y talleres, pero audaula produccion, no
puede cumplir un pedido mensual de 200 mil camigagjue no hay
capacidad. Debemos buscar mercados mas pequeaaqgsoper llegar y

cumplir. (El Telégrafo, 2013)

Para el sector de confecciones se debe tomar etacgee esta industria
es muy fragmentada y diversificada, este sect@xparimentado serios
problemas como consecuencia de la inestabilidadéeciza del pais,

dando como resultado la disminucion de la demanckl por pérdida de

capacidad de compra de los ecuatorianos.



17

En el sector privado la demanda de prendas der vistibién es

importante, comenzando por el sector de comunioasi@on 14,1% de
los consumos intermedios totales. Aparte de daw.actividades de
servicios financieros, las actividades de apoymextraccion de petréleo,
la fabricacion de metales comunes, la fabricac®prdductos derivados
del metal, los servicios de ensefianza privadofgldecacion de prendas
de vestir sumen otro 20% del consumo intermedad.tddado lo anterior

se puede decir que este es un indicativo que sepfebervar y promover
la industria nacional, protegiéndolo de lo extremjdebido a que este
ultimo goza de dotaciones técnicas mejores, ecasag escala y una

logistica competitiva.

1.2.1.2Estructura de la oferta

Las actividades de Manufactura cuentan con 11.8Gkhlkecimientos, de
los cuales el 74,2% corresponde a la fabricaciopréadas de vestir,
excepto prendas de piel; el 8,2% a fabricacionrteuos confeccionados
de materiales textiles, excepto prendas de ve$t#;2% a fabricacion de
calzado y el 9,5% restante a otras actividades amufactura.

(Ecuadorencifras, 2012)

La mayor concentracion de empresas del sectot éxta fabricacion de
productos textiles se encuentran en la regiéon&em el 73,4% del total
y el 26.6% de empresas restantes se encuentramegidn Costa. Con el

42%, Quito y con el 40% Guayaquil. Debemos meraiogue la
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fabricacion de prendas de vestir, la concentradiérempresas de este
sector la encontramos en la region Sierra, cor8#® 8el total y el otro
42% se encuentra en la region Costa. Debemos heaeion acera de
Azuay y Tungurahua estas dos tiene una inciden@aomel cual
participan en el mercado el 7% y 5% respectivameifesociacion de

Industriales Textiles del Ecuador - AITE, 2010)

TABLA N° 1: PRODUCCION PROMEDIO Y ESTRUCTURA
PORCENTUAL DE LA PRODUCCION TOTAL SEGUN
TAMANO DE ESTABLECIMIENTO

_ Participacion -
Produccion Participacion
Tamairio de la : sobre total de
promedio por sobre la
empresa empresas .
empresa _ , produccion total
investigadas

25298.59 13.90% 10.80%
Total 34529.25 100% 100%
Fuente: INEC

Elaborado por: Nathaly Zhunio

A diferencia de otras industrias donde gran paetdadproduccion se
concentra en manos de pocas empresas, en este se@wvidencia lo
contrario reflejandose cierto nivel de competencizs evidente que la
produccion promedio de las grandes es mayor peresnon cantidad

representativa.
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1.2.2 Analisis Entorno externo

1.2.2.1Analisis Politico — legal

Politicamente el estado se ha encargado de dantiva® al sector, segun

el Cadigo de la Produccidn el Rol del Estado partaansformacion de la

matriz productiva estara dada por:

La competitividad sistémica de la economia a traeés provision
de bienes publicos como la educacién, salud, istiraetura y
asegurando la provisién de los servicios basicagswios, para
potenciar las vocaciones productivas de los telwgoy talento

humano de las ecuatorianos y ecuatorianas.

Desarrollo productivo de Sectores con fuertes patetades

positivas y fortalecimiento institucional.

La profundizacién del acceso al financiamientoatios los actores
productivos, a través de adecuados incentivos wlaegn del

sistema financiero privado, publico y popular yicadio.

La mejora de la productividad de los actores atamomia popular
y solidara y de las micro pequefas y medianas esapregara
participar en el mercado interno, y, eventualmergkanzar
economias de escala a niveles de calidad de priodugce le

permitan internacionalizar su oferta productiv@lide Share, 2011)
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El cambio de matriz va permitir diversificar la guzcion, el punto del
cambio de la matriz productiva es abrir mercadsi plantea a todas las
industrias no solamente a la Textil de trazarsetolys, el cual es un
desafio y esfuerzos para lograr mayor productividedmpetitividad con

las actividades desarrolladas en este sector.

Hoy en dia los empleadores tiene que cumplir caifiliacion al Seguro
Social conjuntamente al Ministerio de Relacionedbdrales el cual
también es el encargado de regular procesos decafil y cumplimiento
de obligaciones patronales para esta rama se fidanos salarios de
acuerdo a la rama econOmica que es: Confecciomahelgs de vestir y
otras manufacturas textiles y la remuneracién manisectorial, la

comision sectorial N 10 perteneciente a TextilagerG y Calzado.

Recaudacion tributaria del sector:

GRAFICO N° 3: RECAUDACION TRIBUTARIA DEL SECTOR

RECAUDACION TRIBUTARIA DEL SECTOR

™ Recaudacion totales

® Recaudacion de la industria
manufacturera

Recaudacion del sector
textil y confecciones

10000

Fuente: InnovacentroProducto01.pdf
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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La recaudacion tributaria, la cual tiene que ver ebpago de impuestos,
se somete a la Ley de Equidad Tributaria, debidoeaeste constituye el
principal ingreso para el Gobierno, el sistemautabio con el que cuenta
el pais es muy volatil debido a que se esta s@etambios de leyes
constantemente, lo cual no ayuda a la inversioraepera para que ellos
sienta credibilidad y estabilidad politica. Tomareh cuenta al sector
textil y manufacturero una parte del valor contidloupor parte del sector
se refiere a estas ultimas, cabe mencionar queckudacion es notorio

gue el sector textil ha presentado un gran apodednico al Estado.

* Programas de financiamiento que se ejecuta ercigrse

La Corporacion Financiera Nacional otorga crédgasa impulsar
la a actividad textil. Entre sus funciones estdtimular la inversion
e impulsar el crecimiento econémico sustentablekslesectores.
Considerado como el brazo financiero del Estadongacbanca de
desarrollo se dedica al otorgamiento de créditd®samicros,
pequefios, medianos y grandes empresarios paralguediiccion

sea fomentada en el pais.

Actualmente, la Corporacion Financiera Nacional eseuentra
operando, en lo que a créditos se refiere, bajmoldalidad de banca
de primer y segundo piso. La primera de estasefere a los
créditos que se otorgan sin necesidad de unaucistites Financiera

intermediaria, lo que no sucede con la segunda idadda cual los
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créditos son canalizados a través de las IFISmadalidad Banca
de Segundo Piso, esta destinada al sector produdgivservicios,
comercio, Yy turisticos. Dentro de la cual se entraeel crédito
multisectorial, crédito crecimiento, vivienda. tedalidad banca
de primer piso esta destinada al sector produgtalsector turistico
y ofrece el microcrédito, crédito credipyme, endteas. Se debe
tomar en cuenta que el crédito para el sector tegticoncentra en
la Region Sierra, esto se debe a que la mayor gadetividad textil

se encuentra en esta region.

Por su parte el Banco Nacional de fomento coneedgdnominados
“5-5-5” (5 mil délares al 5% a un plazo de hastafibs) estos son
otorgados para impulsar a la micro, pequefia y madeénpresa.
3.316 beneficiarios del crédito 555, un total deDUBL’ 710,347
entregados a nivel nacional, en lo que va del §Banco Nacional

de Fomento, 2014)

El crédito esta estructurado de la siguiente ma@nanciamiento
de hasta el 100% del proyecto de la inversion bzegae. Interés
del 5% anual. Los montos van desde USD 100 a US005 El
plazo es de hasta 5 afios. EIl objetivo de la infuerdebe estar
relacionado con el capital de trabajo y activassfijLa garantia que
necesita es personal (quirografaria), prendaria igotécaria

(opcional). (Banco Nacional de Fomento, 2014)
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Segun la Asociacion de Bancos Privados del Ecualdwolumen
crediticio para la produccion ha incrementado,clagles incorpora
a los sectores corporativo, empresarial y micradpetivos. El
desarrollo del sector productivo ha sido uno derlagores objetivos
del financiamiento bancario ecuatoriano. Los ¢o&diestan
destinados en su mayoria para capital de operaailguisicion de
maquinaria. Hoy en dia muchos segmentos creditigstan
enfocados en las pequefias y medianas empresasjd@s han
abierto oportunidades bajo la modalidad del finamieénto
bancario, por lo que la banca no ha escatimadcersfuen la

creacion de productos destinados a las PYMES.

1.2.2.2Analisis Econémico

Dentro de los principales aspectos a tomar en aserdnalizara la balanza
comercial, el PIB, la inflacion y la tasa de deskmopmlel sector, el cual

ayudara a conocer que beneficios tiene el paiglcdesarrollo del sector.

Balanza Comercial: Las condiciones econémicas predominantes en un
pais depende en gran medida de lo que ocurra etol@omia mundial.
Esta se ve materializada en el Comercio Internatiannque esta vincula
las economias con un economia mundial, se puedeqiecel resultado
no siempre es homogéneo debido a que a nivel mMuselipresente un

desigual crecimiento econdémico.
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Como se puede observar en el Grafico N° 2, el s&ttl es dependiente
de las importaciones de materias primas. Formaie g este grupo
filamentos sintéticos, artificiales utilizados arfabricacion de tejidos. Se
debe tomar en cuenta que las exportaciones hal@rem embargo no
son suficientes para enfrentar la dependencia deadéc a las
importaciones. Sabiendo que el 2010 las impom&s@lcanzaron niveles
historicos, el gobierno opto por la implementaaénvarias medidas para
los préximos tres afnos las cuales permiten fomdasaexportaciones a
través de la diversificacion de la oferta expodal#dspecialmente en
productos con valor agregado, mejorar la competdiy de las empresas,
a través de la reduccion de costos de produccidwjpras en logistica
desarrollar estrategia de sustitucion de importesp enfocandose en
actividades como la fabricacion de productos faéuticos, plasticos,
confecciones, calzado, autos y sus partes, entos. ot(Asociacion de

Industriales Textiles del Ecuador - AITE, 2011)

GRAFICO N° 4: BALANZA COMERCIAL TEXTIL 2000 — 2013

BALANZA COMERCIAL TEXTIL
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Fuente: AITE
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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A pesar del crecimiento del sector textil en Idsnds afios, este registra
un déficit en su balanza comercial cada vez mafbincremento en su

déficit se ve marcado en los Ultimos anos.

Por tipo de productos textiles los que registraryares importaciones
estan materias primas como la fibra de abaca,dslskturados poliéster,
hilados de fibras sintéticas, retorcidos o cablsadwlos de coser de
filamentos sintéticos o artificiales, hilados ddiggier con una torsion
superior a 50 vueltas por metro. Se encuentrattalda estos los tejidos
de mezclilla (DENIM), tejidos de algodon con un gasferior al 85%,
tejidos estampados de fibras discontinuas de petiésle ligamento
tafetan, tejidos de filamentos sintéticos fabricadon tiras o formas
similares. En prendas de vestir estan calzas yyaedias de fibras
sintética, T-shirts y camisetas de punto, de algpddéteres de punto de
fibras sintéticas o artificiales, chaquetas (saates)lana o pelo fino.

(Asociacion de Industriales Textiles del EcuadAiFE, 2011)

Los productos que mas crecieron en sus exportacfaeeon: los hilados.

La manufactura se redujo.

A partir de Junio del afio 2010 el Gobierno emple@tancel mixto para
prendas de vestir y productos del hogar esto fieGean el propdsito que

la produccién nacional tengan mayor valor agregado.

PIB: Generalmente, se puede medir la importancia gue tin sector en

el ambito macro con el aporte que este brindaBl M| analisis que se
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detalla a continuaciéon hace mencion a la industaaufacturera bajo la
cual se incluye la industria textil. El PIB nomlidal pais oscila entre los
90000 millones y, segun el Banco Central la tasardeimiento que ha
registrado en los ultimos tres afios es del 4%.trDeale los sectores que
mayoritariamente aportan al PIB esta el sectoademstruccion, el sector

del turismo, la manufactura y las actividades ithiss.

En lo que tiene que ver con el sector textil y defecciones es de gran
importancia para la economia del pais, esta eshro importante siendo
la segunda de importancia de las tres sub- actlegla Segun El Banco
Central del Ecuador, se observa que las actividqaesnejor desempefio
tuvieron en términos interanuales al crecimientd FIHE del tercer
trimestre de 2013 fueron: Construccion (0,62%),rdked y Minas
(0,56%), Actividades Profesionales (0,54%), agtical (0,53%) y
manufactura (0,46%). Se debe tomar en cuentargles €ltimos afos el

aporte ha permanecido relativamente constante.
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GRAFICO N° 5: CRECIMIENTO DEL SECTOR TEXTIL Y
CONFECCIONES

Crecimiento del Sector Textil y Confecciones
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Fuente: InnovacentroProducto01.pdf
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El sector textil ha presentado un crecimiento @mtstdesde el afio 2008
hasta el afio 2010 sin embargo para el 2011 hubdegeso en el
crecimiento pero tomando como referencia los irdboas proyectados
por el Banco Central la diferencia o variacion es0j2% se espera que le
crecimiento de la industria siga mejorando y da esinera poder aportar
mas al PIB convirtiéendose en un rubro de exceletwmro de la medicidon

de este.

Inflacion: La inflacion es medida estadisticamente a traeééndice de

Precios al Consumidor del Area Urbana (IPCU), ¢ipde una canasta de
bienes y servicios demandados por los consumidigrestratos medios y
bajos establecidas a través de una encuesta deebogBanco Central del

Ecuador, 2014)
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TABLA N° 2: INFLACION PERIODO 2012 -2013

VALOR
FECHA
2012 2013
Enero-31-2012 5.29% 4.10%
Febrero-29-2012 5.53% 3.48%
Marzo-31-2012 6.12% 3.01%
Abril-30-2012 5.42% 3.03%
Mayo-31-2012 4.85% 3.01%
Junio-30-2012 5.00% 2.68%
Julio-31-2012 5.09% 2.39%
Agosto-31-2012 4.88% 2.27%
Septiembre-30-2012 5.22% 1.71%
Octubre-31-2012 4.94% 2.04%
Noviembre-30-2012 4.77% 2.30%
Diciembre-31-2012 4.16% 2.70%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Se debe tomar en cuenta que la mayoria de vecedeulns principales
problemas que enfrenta el gobierno es el incremaatprecios, lo cual
desborda en la inflacion con el grafico anteriovisaaliza claramente que

la inflacion ha ido reduciendo en comparacién eodd anteriores afios.

Con relacion al comercio de prendas de vestirzachl histéricamente ha
tenido picos y caidas pronunciadas. Al teneriémala cual el IPP de la
divisiéon de hilados e hilos tejidos de fibras tiedtj incluso afelpados, la
variacion respecto al IPC de prendas ha sido medyae prendas de vestir
y calzado. Mantener un IPP mayor que el IPC inagjige la materia prima
aumenta sus precios de una manera mas fuerte guyardoios de los

productos terminados. En otras palabras, el ptodutal fue realizado
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en base a materia prima mas cara y comercializad@se a precios de

venta que no crecieron en proporcion a la variasatel IPP.

De manera general se observa que el productor edelgs de vestir y
productos textiles (no materias primas) resultansey afectado por la
variacion de precios al productor, pues estos ardedorma mas intensa
gue los precios a los que vende sus productos camfeccionistas que es
el ultimo eslabén en la cadena de produccion tersd¢itoge en cierta
medida el impacto del alza de precios en los desiabones. (Asociacion

de Industriales Textiles del Ecuador - AITE, 2010)

1.2.2.3Analisis Social

El Sector textil cuenta con gente trabajadora, engedora, se ha
convertido en una experiencia de desarrollo, ecémgnealidad de vida.
La industria textil es una importante fuente gedera de empleo,
ocupado en la industria manufacturera fue partestie sector, siendo la
fabricacion de prendas de vestir la que capté maéasonde obra. La
manufactura intensiva en mano de obra, la que padear mas plazas de
empleo para los ecuatorianos, crecié en promedi@, siendo la textil
y confeccién una de las que menos despunté el asadp, con tan solo
1,2% de crecimiento.

La industria textil mejoro en los afios ochenta doase comenzé la
creacion de microempresas por parte de jévenesesanrs que tenian un

mejor nivel educativo y que lograron mejorar lantdogia y ampliar
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mercados, lo cual les permitié ser mas competitwowejorar el disefios
de sus locales. Sin embargo este desarrollo dersextil desencadend
en una falta de mano de obra calificada esto debglee muchos de ellos

encuentran a la industria como un medio de rapiecmiento.

TABLA N° 3: MERCADO LABORAL INDUSTRIA TEXTIL

MERCADO LABORAL INDUSTRIA TEXTIL
OCUPADOS NO CLASIFICADOS 1,723.00
DESEMPLEO 4,673.00
OCUPADOS PLENOS 46,616.00
SUBEMPLEO 77,760.00
PEA 130,772.00

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Como se ha podido apreciar, segun la Tabla N ridlasitria textil alberga
principalmente a personal subempleado. Hoy por &dy se debe

enfrentar con la falta de mano de obra calificada.

GRAFICO N° 6: PERSONAL OCUPADO SEGUN GENERO

(porcentajes)

PERSONAL OCUPADO SEGUN GENERO

= PERSONAL OCUPADO
SEGUN GENERO MUJER

® PERSONAL OCUPADO
SEGUN GENERO HOMBRE

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Como se puede apreciar en el anterior gréafico lagem@s son mas
ocupadas en el sector textil, siendo un sectordquapertura a madres e
hijas permitiendo generar ingresos de mayor magnguas familias
ecuatorianas, esto esta dado debido a que el prowsufacturero- textil
debe ser realizado minuciosamente en el cual |gsresuson expertas ya

gue ponen mucho énfasis en los detalles.

1.2.2.4Factores tecnolégicos

Actualmente los avances tecnolégicos han permdidias empresas ser
mas productivas, ya que permiten disminuir costoptimizar el tiempo
de produccion, obteniendo asi un producto de ahlglze permita la
satisfaccion del cliente. Hoy en dia la inversigejnversion, y
modernizacion de las plantas de produccion ha pidorel crecimiento
del sector por ende esto ayudado a tener mayocidapade innovacion,
esto ha permitido a los empresarios a ser mas ¢ivpe en sus

proyectos lo cual ha desencadenado el ingresoveseercados.

Dentro del Ecuador la fabricacion de maquinariagquipos se ha
incrementado considerablemente durante los Ultiefass. Si bien es
cierto Asia es el mayor inversionista en nueva nmagia textil esto esta
dado por el crecimiento, innovacion, pero se pukster que el Ecuador
esta incentivando su crecimiento en lo que seresfee maquinaria y
equipos se debe recalcar que mucha maquinariapasse en el Ecuador

debido a falta de tecnologia.
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La inversion en maquinaria permite la expansidrecianiento e
innovacion de plantas y equipos, esto genera emgiescto como
indirecto, lo que a su vez permite disminuir cosi®produccion, logrando
niveles altos de competitividad generando asi eode®de escala. Cabe
recalcar que el sector se ve en la necesidad eetimgn maquinaria de
acuerdo a las necesidad de la demanda, muchaslesaegjuerimientos
de los clientes son muy influyentes dentro de fagrsiones ya que
reducen tiempos de entrega y a su vez permite @navacion en

maquinaria.

Se debe tomar en cuenta que el cambio de matrdugiiva es un
detonante para que las empresas realicen nuevasiones en lo que a
maquinaria se refiere debido a que estas pernméeios integrales para
la innovacion y el emprendimiento ya que la tecgi@wa potenciar dicho
cambio.

Las inversiones estan dadas en maquinaria como:uilk& mas
sofisticadas para lograr mejores acabados, Magdma®rdar, Mesas de

corte y cortadoras, Software de disefio y trazadfiw@re contable

Muchas de estas son por lo general importadasiddescson procedentes

de Alemania, China, Tailandia, Japon, Estados Unido

Las empresas pertenecientes al Sector se han dedicanvertir en
maquinaria y programas de capacitacion, esto pdosamla eficiencia y

productividad que esto genere al corto y mediaanqya que el adecuado
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manejo de la tecnologia permitira lograr nivelescdmpetitividad mas

altos.



2 PLANIFICACION ESTRATEGICA DE LA EMPRESA MYM CONFECC IONES

2.1 LA EMPRESA

2.1.1 Antecedentes

La empresa M&M CONFECCIONES se dedica a la fabiioacy

comercializacion de ropa de trabajo para la pradecg seguridad del hombre

que al desempefiar varias funciones sea este enamspoc industrial,

manufacturero, agricola necesita tener a su gewtegida contra cualquier

accidente laboral.

Dentro del pais cuenta con distribucion directageomuy pocos distribuidores

los cuales estan ubicados en las Provincias deddauehoja.

Cuenta con personal capacitado para la producamaquinaria industrial para

producir prendas de calidad.

RESENA HISTORICA

+ M&M CONFECCIONES nace como Persona Natural
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Afo de constitucion 1998, en su trayectoria dendel mercado
manufacturero ha demostrado ser una empresa spiaae ha esforzado

por mantener su imagen y prestigio dentro de sustnich.

Una empresa familiar que se constituy6 con un abapitnimo de 1000
dolares al comienzo tenia una ndmina de empleaglésparsonas de los

cuales se excluia la parte administrativa que abastle tres personas.

A través del tiempo la empresa ha ido creciendabiemente lo que
augura que la parte administrativa de la empresk @sta haciendo

satisfactoriamente.

Cuenta con un numero de colaboradores de 25 damareen varias areas
desde la seccion corte, seccion de producciénigecontrol de calidad
y una seccion a parte que se dedica a la fabricat@dmpermeables de

PVC.

Esta ubicada en la ciudad de Quito, en un lugaricérel cual es el del
Sector del Bosque en la cual tiene la implemented@todos los servicios

basicos y brinda un ambiente adecuado para sugadaives.

Dentro de su cartera de clientes cuenta con engpmegmrtantes como
son: AEROGAL, STARKIS, ARCA DEL ECUADOR, VEPAMIL,

CONSEVAS ISABEL, EMSA, TAME, entre otras.
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2.1.2Mision

La misién es una declaracion sencilla que exphsankecesidades o propositos
que la empresa quiere satisfacer en el mercadeanedtido particular que ella

va a perseguir para distinguirse de las demadia(Revoa)

MISION

Lograr una relacion estratégica y de confianza muatun los

clientes, brindandoles productos de satisfagamecssidades, a

precios competitivos, que permita crecer permanegrée en el

tiempo y reafirme la presencia de la Empresa emeetado,

generando el desarrollo integral del personaltyablajo en equipd

gue son vitales para lograr resultados satisfaxt@n la empresal

2.1.3Vision

La utopia, suefio u horizonte, es un conjunto dasigenerales a donde quiere

llegar idealmente en el futuro la empresa. (Pebizol)
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VISION

Ser, empresa lider, en la confeccién de ropa tajoa

impermeables logrando la plena satisfaccion dehtdi, poniendo

a disposicion productos de alta calidad usandategia de punta

para hacerlo bien y al menor tiempo posible. Yasar
cumplimiento M&M CONFECCIONES cuenta con un perdon
comprometido con el trabajo que hace posible queisgla con

la Politica de Calidad.

2.1.4Valores corporativos

Los valores corporativos son parte de la filosgfieultura organizacional y
representan un marco dentro del cual la organinas@odesenvuelve, toma sus

decisiones y crea compromiso entre todos los codalooes de la organizacion.

Honestidad: Elaborar todas y cada una de las actividadesadpntia empresa
como hacia el cliente, con transparencia y rectisiehdo justo y honesto en

cada decisidon que se presente.

Responsabilidad:Ser capaces de cumplir diferentes tipos de conmiposngue

se adquiera con las empresas y los clientes irderno
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El servicio: Se tiene la firme conviccion que la verdaderardifeia es la
vocacion de servicio y mejoramiento continuo eratolhs actividades, con el

fin de superar las expectativas de los clientesniols y externos.

Calidad: Es compromiso de todos los empleados que conformM#iv
CONFECCIONES, hacer las cosas bien desde el princguperando las
expectativas y necesidades de los clientes corupras] atencion y servicio de

alta calidad.

Innovacion: Buscar siempre nuevas y mejores formas de desarriabs

actividades

Eficiencia: Buscar continuamente la optimizacion de los rex3yra través de

una estructura flexible que garantice agilidad @s lprocesos, costos

competitivos, permanencia y solidez en el mercado.

Trabajo en equipo: Trabajar en equipo con rapidez y eficacia, busecand

siempre la satisfaccion de los clientes.

2.1.50bjetivos

2.1.5.10bjetivos Organizacionales

» Alcanzar y mantener los més altos estandares d&asaton al

cliente en la industria, a través de productosvadores.
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Crear alianzas con los mejores proveedores, emieg&alor

agregado tanto para la empresa, asi como parfidotes.

Ser reconocidos como empleadores de primer nivel.

Ampliar el portafolio de clientes.

Demostrar el compromiso con el desarrollo sustémtalpugar un

rol preponderante en la responsabilidad socialrdet@l circulo de

influencia (con nuestros propios colaboradores).

2.1.5.20bjetivos Generales

Buscar ser una empresa lider en el mercado ofki@sus clientes
productos de calidad, optimizando el tiempo de egatr y

satisfaciendo las necesidades del mercado.

Conocer la situacion y la condicién de los emplsagtola empresa
M&M CONFECCIONES INDUSTRIALES, a fin de detectarslo
problemas que se suscitan dentro de la empresa der po

solucionarlos para un buen funcionamiento.
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2.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

2.2.1 Mercado en el que actua actualmente

SECTOR INDUSTRIAL AL QUE PERTENECE

MYM CONFECCIONES, de acuerdo a la base de datos del Ministerio de
Trabajo, se encuentra dentro de las Industrias Matwueras, en el subgrupo de

Fabricacion de Textiles, Hilado, Tejido y Acabado d Textiles.

En la actualidad la industria textil ecuatorianari@a productos provenientes de
todo tipo de fibras, siendo las mas utilizadas lgbaon, poliéster, nylon,

acrilicos, lana y seda. Tampoco se puede dejddeque este sector emplea
mano de obra directa e indirecta siendo este @&brse@nufacturero que mas
mano de obre emplea después del de alimentos,aselgidabacos. MYM

Confecciones vio dentro de este tipo de industpartonidades las cuales
estratégicamente supo aprovecharlas, llegando eromento a convertirse en

pionera dentro de la industria de Confecciones.

Tedricamente hablando se presentan dos clasesrdaduos los cuales son:

La estructura del mercado perfectamente compettiyoe representa un estado

ideal del mercado en el cual la competencia emtngpcadores y vendedores es

balanceada perfectamente.
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La segunda estructura es imperfecta competitiwta &structura de mercado es
idéntica a las condiciones reales del mercado edalexisten competidores,
monopolios, oligopolios, duopolios, etc. que colatn las condiciones del

mercado.

Con base a lo mencionado en los parrafos anteserestablece que el tipo de
mercado de la industria de MYM Confecciones se fjaahentro de un mercado
perfectamente competitivo ya que para este existengran numero de

vendedores y un gran numero de compradores

Se debe recalcar que el sector textil ha existidedd que el hombre ha
necesitado de abrigo y de supervivencia, lo cumaédida del tiempo y del tipo
de clase de trabajo, ha hecho que la busqueda paooteccion del hombre tenga
caracter obligatorio dentro de las industrias. tlendel cual MYM
Confecciones participa en un mercado de confecsientocado en la seguridad
del hombre y mujer trabajador, ofreciendo a estasgmas seguridad en las
labores que realizan y estén protegidos de cualguentualidad, hoy en dia las
distintas regulaciones laborales han incrementadéelrta de este tipo de sector
en el cual MYM Confecciones ha sabido destacarbaldea la innovacion y

calidad de sus materias primas como el de sus giaziu

2.2.2 Fuentes financieras actuales

Fuentes financieras internas:Esta dada por el flujo de efectivo que genera la

empresa, es decir, por el resultado de sus opaexcid_as ventas tiene un plazo

maximo de 30 -45 dias, la gestion de cobro es rficigite.
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Proveedores:Esta fuente es la mas comun, y la mas utilizaddapempresa.
Los proveedores dan plazos hasta de 60 dias pdea pagar las compras, muy
pocos extienden plazos de 90 dias. En ocasiomesilsea negociaciones para
la ampliacion de los términos de pago siempre pdoae tenga conocimiento

gue no se va poder cumplir con los términos anteBate descritos.

No tienen un costo explicito. Su obtencidn estikgmente facil, y se otorga
fundamentalmente con base en la confianza y pr@wio tramite de crédito
simple y sencillo. Es un crédito que no se foreaapor medio de un contrato,
ni origina comisiones por apertura o0 por algun otvocepto. Crece segun las

necesidades de consumo del cliente.

Entidades Financieras una forma de obtener financiamiento es mediamte |

adquisicion de préstamos, es una opcion que se¢aadegpués de un exhaustivo

analisis, el analisis esta dado por el costo firmaacel plazo y el monto.

2.2.3 Principales productos e imagen en el mercado

La Empresa cuenta con dos lineas de producciminteera esta enfocada a la

produccion de ropa de trabajo en la cual compretalsiguiente:
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GRAFICO N° 7: PRODUCCION DE ROPA DE TRABAJO

CHALECOS REFLECTIVOS CHOMPAS IMPERMEABLES CON (BUZO TELA CAMISETA)
ESPECIALES CON O DE et ey CON CINTAS
LOGOTIPO DE LA CNT EP REREFLECTIVAS

TERNO JEAN (PANTALON Y OVEROL GABARDINA
CAMISA) CON CINTAS -
REFLECTIVAS ;

CINTURONES

MEDIAS TERMICAS O
POLAINASTERMICAS

1)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

La otra linea de produccion esta orientada erddymcion de ropa impermeable

PVC.
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GRAFICO N° 8: PRODUCCION DE ROPA IMPERMEABLE PVC

SOBRETODO/ CUBRETODO

TERNO IMPERMEABLE (CHAQUETA'Y PANTALON)

PONCHOS PVC ESCAFANDRA PVC
VULCANIZADAS CON
ROTASY GITANTES

DELANTALES PVC

MANGAS DE PVC

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Dentro del mercado confeccidn de ropa industrgakrhpresa se ha presentado
a competencia fuerte y posicionada, pero la caloada materia prima, del
producto conjuntamente con tiempos de producci@t@gn sabido satisfacer
las necesidades de los clientes han contribuida glaposicionamiento en el
mercado como una industria reconocida, participatehdro de industrias como
la de Alimentacion, Floricola, Entidades Publi@ehidas, y otras entidades las

cuales necesitan proteger a sus clientes internos.

2.2.4 Andlisis FODA

Sabiendo que el FODA constituye una herramientapgumite determinar la
situacion actual de la organizacion, a continuas@mpresenta el FODA de la

empresa.



GRAFICO N° 9: ANALISIS FODA

DEBILIDADES
Procesos no documentados
Existe poca capacitacion a los empleados

Vincular a personas de la misma familia

FODA MYM
CONFECCIONES
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DEBILIDADES- AMENAZAS ( DA) :

La capacitacion sera necesaria para el mejoramiento de procesadade ca
area, el personal deberd conocer la necesidad e importancia que esto
conllevan y poner en practica dentro de su area. El personal se sentira
motivado lo cual se vera reflejado en su eficiencia.

Se fomentara la participacion del personal dentro del cumplimiento de los

ESTRATEGIAS
FODA MYM

FORTALEZAS — AMENAZAS (FA): &

Las estrategias que se propone es realizar estudios de mercado para
conocer las necesidades del cliente y como estas pueden ser satisfecha
través del producto conjuntamente analizando el entorno en el que la
empresa se desenvuelve.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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2.2.5La estructura organica de MYM Confecciones

2.2.5.1Administracion

Al fin que la Empresa desarrolle sus actividadesirtie forma optima es
necesario poseer un estructura administrativa afisdaga las necesidades
tanto de los componentes internos y externos denfaesa, permitiendo
de esta manera desempefiar sus tareas con agilefachcia necesarios

para que el servicio sea el ideal.

La empresa contara con departamentos como; elcigran ventas,
produccion los cuales ejecutaran sus actividadesmddorma coordinada
y en busqueda constante del objetivo institucio8al debe tener claro que
por ser una empresa manufacturera destaca el aeyentio de produccion
que se encargara de actividades como el cortegeouah y control de
calidad el cual ser4 de requerimiento indispensgidea el buen
funcionamiento de la fabrica. La estructura adstiativa se planifican
con vision de futuro a fin que las vacantes se way@mpletando de

acuerdo a las necesidades.

La rotacién del personal en la planta serd un fattodamental que
garantizara a futuro operarias capacitadas paiisefio de cualquier

prenda, esto se llevara a cabo en temporadas deqoidn bajas.



2.2.5.20rganigrama estructural

GRAFICO N° 10: ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

GERENTE

SECCION DE
EMPACADO

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
CONTABLE DE VENTAS DE PRODUCCION
J J
]
1 1
CONTADOR COMRAS O SECCION DE
VENDEDOR 1 SECCION DE CORT

GENERAL

ADQUISICIONES

CONFECCION

(CONTROL DE
CALIDAD)

ASISTENTE

CONTABLE

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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2.2.5.3Funciones y responsabilidad de los miembros de MXivifecciones

GERENTE (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

1. Identificacion del Cargo:

Titulo del Cargo

Gerente

Contador
Cargos que Supervisa < Vendedores
Operarios
Frecuencia 1 =| Consecuencia | Complejidad 5
o Poco frecuente | por omisién 5 =| = Muy complejo Total
N FUNCIONES 2=Muy | Muygravel=| 1=Nada |(A)+B)C)
frecuente (A) | Nada grave (B)| complejo (C)

1 Conocer el mercado y tomar las medidas necesagias que su empresa 0 negacio > 5 5 27
funcione con éxito.

2 | Conocer cada una de las areas y el funcionamienéstas. 2 5 5 27
Coordinar con los departamentos, la programacif@mrgulacion del Presupuesto Antial

3 |de la Empresa, considerando los presupuestos desos) gastos, inversioney y 1 5 5 26
endeudamiento.

4 | Establecer los planes de desarrollo de la empresa 2 5 22
Estar enterado de cualquier anomalia que sucedze@ucio 0 empresa para pogder 2 5 22
solucionarla.

6 | Atender las quejas de los empleados, clientesyepdores, por pequefias que sean. 2 4 4 1
Establecer el diagnéstico estructural anual denpresa a fin de analizar sus fortalezas,

7 |oportunidades, debilidades y amenazas y replastesstructura frente a su participagion 1 4 4 17
en el cumplimiento de la mision y objetivos ingtibnales.

8 Atender a los clie_ntes especiales y promover ehldgsarrollo y funcionamiento de|la 1 4 4 17
empresa 0 hegocio.

Encargarse de que se supla cualquier puestmecesario. 1 4 3 13

0S



ASISTENTE CONTABLE (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

1. Identificacion del Cargo:

Titulo del Cargo
Area/ Departamento/Unidad

Asistente Contable

Departamento Contable

Cargo de Supervisor Inmediato : Contador
Frecuencia Consecuencia | Complejidad 5=
" EUNCIONES 1=Poco frecuentg por omision 5 =| Muy complejo Total
2= Muy frecuente| Muy grave 1= 1= Nada (A)+(B)(C)
(A) Nada grave (B)| complejo (C)
1 Alcanzar y mantener un sistema contable adecuagosajisfaga las necesidades de la ) . c o7
Empresa.
2 | Presentar informes, adjuntando cuadros y grafiecs su analisis. 2 5 5 27
3 Colaborar con la funcion Planificacion, en la panién de los Estados Financierog de 1 . . o6
la Empresa.
Evaluar la disponibilidad y uso de los recursamémicos de la Empresa. 22
Desarrollar, implantar y administrar una metod@adntegral de control contable. 22
Procesar el cierre y reporte mensual de la cibiclizdh. 2 4 4 18
. Hacer conciliaciones bancarias de las cuentas slésantes, revisar y ajustar |de 1 4 4 17
partidas pendientes en dichas conciliaciones.
8 | Preparar reportes de cuentas por pagar a praesegleonciliar las mismas. 1 4 4 17
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VENDEDOR (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

1. Identificacion del Cargo:

Titulo del Cargo
Area/ Departamento/Unidad

Cargo de Supervisor Inmediato

Vendedor
Departamento Ventas

Jefe de Ventas

gue esta realice

Frecuencia ) Complejidad
Consecuencia
1=Poco o 5= Muy
por omisién 5 = ) Total
N° FUNCIONES frecuente 2= complejo 1=
Muy grave 1= 1 (A)HB)©C)
Muy frecuente Nada complejo
Nada grave (B)
(A) (©)
Establecer un nexo entre el cliente y la empresacual significa comunicar
1 |adecuadamente informacién que la empresa a prepasmecialmente para el cliente, 2 5 5 27
asesorar a los clientes sobre los productos queepasmpresa
Contribuir activamente a la soluciéon de problemste esta dado ya que debe ser un
2 |conocedor del mercado en el cual pueda satisfasemécesidades y resolver |los 2 5 5 27
problemas que tenga cada cliente
Debe saber administrar su territorio de ventasugalg debe dar seguimiento constante
3 |al cliente planificado visitas, aplicando estradegile ventas, asesorar correctamente al 1 5 5 26
cliente.
4 Siendo la figura clave de la empresa debera integealas actividades de mercadotecnia ) . 4 9o
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COSTURERA (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

2. Identificacion del Cargo:

Titulo del Cargo
Area/ Departamento/Unidad

Costurera

Departamento Produccion

Cargo de Supervisor Inmediato: Jefe de Produccion

riesgos laborales

Frecuencia | Consecuencia| Complejidad
1=Poco por omision 5 5= Muy
_ Total
N° FUNCIONES frecuente 2= | = Muy grave | complejo 1=
_ | (A)+(B)(C)
Muy frecuente | 1= Nada grave| Nada complejo
(A) (B) (©)
Confeccionar la ropa de los disefios planteado$ecoionar prendas con el material
1 que se le entrega, utilizando para ello maquinategsilios de coser de diferentes ) 5 c .
tipos, conforme a los procesos de confeccion, z&ali termina prendas a mano,
lubrica y prepara en su caso la maquinaria pardenara en buen estado.
Entregar los pedidos en el tiempo establecido 2 5 5 27
3 | Garantizar la calidad del producto 1 5 5 26
4 Cumplir la normativa e instrucciones del superinrrelacion a la prevencion de ) . 4 -
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CORTADORA (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

3. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo
Area/ Departamento/Unidad

Cargo de Supervisor Inmediato

Cortadora
Departamento Produccion

Jefe de Produccion

establecidas.

Frecuencia | Consecuencia Complejidad
1=Poco por omision 5 5= Muy Total
N° FUNCIONES frecuente 2= | = Muy grave | complejo 1= (A)+(B)(C)
Muy 1= Nada Nada
frecuente (A) grave (B) complejo (C)

Realiza el tizado, tendido, corte, numeracién ypdeko de las piezas segun criteriog de
precision, especificaciones técnicas, 6rdenesatkupcion y considerando la optimizacion |del

1 : . e . - o . 2 5 5 27
material. Organiza y limpia su area de trabajglseprocedimientos establecidos por la
empresa.

> Interpreta la orden de corte, constatando tipeeddido, tipo de maquina a emplear, metraje, > 5 5 27
namero de prendas pedidas, cantidad de pafios, oaiméonos existentes.

3 Revisa los rollos de tela (huecos, manchas, tamsis) y la coloca en reposo sobre un plastico, > 5 5 27
mesa, etc.

4 Prepara los materiales (tizado, papel base) eumstitos (mesas y pesas) para realizar el > 5 4 22
tendido, considerando nimero de pafios, tiemporadig, segln estdndares establecidas.

5 Coloca una base de papel para realizar el tenpada, facilitar el desplazamiento del bloque, > 5 4 29
segun tipo de tela y procedimientos de la empresa.

6 Marca el largo del tendido en la mesa de trabajosiderando el largo del tizado/trazo y > 5 4 29
procedimientos de la empresa.
Anota el nUmero de orden de produccion, nimerade,cnimero de pafios, color, tallas,|del

7 . . . . 2 5 4 22
respectivo tendido, segun formatos definidos pentpresa.

8 Informa de alguna irregularidad detectada en mldddurante el proceso de preparacion del > 5 4 29
tendido) y en el funcionamiento de la maquina ddito, seglin procedimiento establecidos.

9 Aplica las medidas de seguridad e higiene industtimlargo del proceso, segun disposicignes > 5 3 17
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BORDADORA (DESCRIPTIVO DE FUNCIONES)

4. ldentificacion del Cargo:

Titulo del Cargo
Area/ Departamento/Unidad

Cargo de Supervisor Inmediato

Bordador
Departamento Produccion

Jefe de Produccion

Frecuencia |Consecuencia Complejidad
1=Poco |poromisiébn 5| 5= Muy
_ Total
N° FUNCIONES frecuente 2=| = Muy grave | complejo 1=
(A)+(B)(C)
Muy 1= Nada Nada
frecuente (A)| grave (B) | complejo (C)
1 Enhebrar la maquina bordadora, regulando tensid@éss hilos, logrando las puntadas ) : . .
deseadas, utilizando las agujas de acuerdo alléigela que va a bordar
2 | Realizar limpieza y lubricacion de as partesadméquina bordadora 2 5 5 27
3 Identificar los diferentes tipos de disefios quersguentran establecidos en la memoria . . o6
de la maquina bordadora
4 | Aplicar los disefios sobre las prendas, de acuetd@rden emitida. 2 5 4 22

SS
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Para todos los recuadros anteriores se han puorize funciones por factores
como: frecuencia, consecuencia por omision y copdpld y han sido

ordenadas descendentemente por importancia

2.2.6 Materia prima e insumos

Condiciones de la materia prima: La principal fibnegural que se utiliza en la
produccion de textiles es el algodon; aporta coda# al conjunto de fibras
gue se usan en la produccion basica de textilasndustria se provee en un 8%
del algodon que se produce en el pais y el 92¥hperta. Hay un acuerdo entre
los industriales y productores para adquirir laltdad del algodén nacional

hasta el afno 2014.

El resto de materia prima, fibras sintéticas cowl@pter, acrilicas y otros, para
la fabricacion de fibras y filamentos, hilados jides, se importan de Asia,
Europa, Estados Unidos y Colombia. En generalselde fibras sintéticas y

artificiales va desplazando al consumo de fibrasrates.

Tela: Este insumo es el mas importante para la corffeat® las prendas ya que
es la base del producto, se debe decir que exastes\ipos de tela. La calidad
del producto terminado dependera mucho de la childaa tela con la que se

confeccione.

Elastico: Insumo importante en la confeccién, debido a gte permite ajustar
los diferentes tipos de prendas a la persona,d#s tas materias primas esta es

la mas costosa dentro del proceso de produccion.
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Cierre: Se utiliza diferentes tipos de cierres entre esttdn los de plasticos,
metalicos, nylon, por lo general estos son impodagero son sumamente
importantes ya que permiten efectuar el cierreapkrtura de la prenda ya que

tiene dientes y un patin el cual se desliza pansaglejo de la prenda.

Hilo: EIl hilo utilizado en todo el procesos de produccigara poder unir las
partes y dar forma deseada al producto existe di@ ¢olor, modelo, grosor
existen muchas empresas nacionales fabricantes dAABRAMANERIA,

HILOS PINTO, HILOS CADENA. Los hilos son usadosttaen el proceso de
confeccion, como en el caso del bordado. Cabécercque el grosor de hilo

dependera del tipo de maquina y del tipo de tetasguutilice.

Botones/ broches:Botones existen de diferentes tipos, tamanos, rrabte

colores, estos permiten al igual que el cierre ptaetuar la apertura o cierre de
la prenda, son incluidos en la etapa final del @so¢van conjuntamente con el
ojal, se llama ojal a la apertura que se hace pretada para que el boton pueda

permitir la apertura o cierre de la prenda.

Etiquetas: La etiqueta es colocada al final del proceso ddymrcion esta sefiala
caracteristicas importantes de la prenda las cyaleslen estar cosidas o
estampadas en la prenda ya que deben ser pernmnehte informacion

relevante que debe contener la prenda son lagsigsi RUC (obligatorio desde
el 07 de diciembre del 2013). Composicion dedmga el cual tendrd un margen

de tolerancia del material referido, detalla eledio que se debe dar a la ropa.
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2.2.7 Sistemas de control de calidad, de empaque, de trgporte, almacenamiento

CALIDAD

El control de calidad se hace en base una inspeeci&l proceso y al final del

mismo, cada persona es responsable de la calidsul tdgbajo.

El control de calidad se realiza de la siguienteena

Materia Prima: Consiste en verificar de la calidad de materianarihilos
naturales y/o artificiales, tejidos naturales yitdiaiales, telas no tejidas) y avios

(cierres, botones, broches y apliques entre otros).

Con esto se procede a realiza una evaluacion swiaranuestra del material

antes de su compra, en la cual se realizan mugstrapoder identificar el tipo

de tela y si sera apto para la confeccion. Pdiaidesto se realizan pruebas
fisicas las cuales incluyen lo que es la resisterd®sgarre, entre otros. En
ocasiones se procede a realizar pruebas quimiaasstras son enviadas a
laboratorios en el cual se mide diferentes paramsefunimicos normalizados los
cuales incluyente la solides de colores al lavatpermeabilidad. Se debe
incluir la evaluacién del proveedores por su tientgoentrega, calidad de

materia prima, disponibilidad, capacidad de finamgento.

Equipos y/o maquinaria Se realizan mantenimientos a la maquinaria ceda s

meses para asegurar el buen funcionamiento deigmsas, existe una persona
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gue da mantenimiento el cual no esta dentro demasiino la empresa procede

a contratar sus servicios cuando sea necesario.

EMPAQUE

El empaque permite: Contener el producto terminado

Proteger su contenido de alteraciones producidasyae caidas, golpes, etc.

Conservar y garantizar la permanencia de las @fstitas del producto

mientras este llega a su destino o al consumidat. fi

Facilita el almacenamiento y distribucion del praduwy permite que se haga uso
de medios mecanicos o automaticos lo cual perraif@al almacenamiento y

distribucion del producto.

El empaque dentro de la empresa esta dado mediiaateeriormente dicho,
dependiendo del traslado que este sufra hastar lega destino final sera
empacado en cartones (los cuales presentan unajavetd otros tipos de
embalaje ya que pueden ser reciclados), fundasr€lzg y flexibilidad) estas
estardn debidamente tituladas esto quiere decircqunéendran el lugar de
procedencia y lugar de desembarque. El empagleersaliza de acuerdo a la

cantidad y tipo de producto segun érdenes de comapilsidas.
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TRANSPORTE

La empresa posee una flota de camionetas pammnsptrrte de la mercaderia de

manera local es decir en los alrededores de ladidd Quito.

Para entregas en las provincias se utiliza losiGgesvde empresas como
TRAMACOEXPRESS, TRANSDYR, ENETSA, empresas que d@mostrado

ser eficientes en sus entregas.

Cuando se posee entregas grandes que no sean diziidroiudad de Quito ni
en sus alrededores, entendiéndose como grandedocsabrepasa de las mil
prendas, se realiza la contratacion de camionegmgersona de confianza, la

cual realiza el traslado de la mercaderia.

ALMACENAMIENTO

La empresa por lo general realiza la confeccionadeerdo a o6rdenes de
produccion las cuales detallan la cantidad de gk ha optado por producir
la cantidad exacta de prendas para no tener al@mdcemucho producto

terminado.



3 SEGMENTACION Y ESTUDIO DE MERCADO

3.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

La definicion y reconocimiento del tipo de mercattimde se comercializaran loa
productos nos brindara una vision generalizadttete actividades comerciales que
se deben realizar. sin embargo cada mercado egeride de edades, sexos,

costumbres y personalidades también diferentesrn@fdez Valinas)
3.1.1 Segmentacion Geografica

Las variables geogréficas se refieren principalmentas caracteristicas de la
poblacion. Consiste en dividir el mercado totalueidades geograficas mas
pequefias que pueden estar en base a paises, segiomencias, cantones,
ciudades, etc. De esta manera las empresas puksd@ir en que area

geografica quieren operar.

GRAFICO N° 11: SEGMENTACION GEOGRAFICA

” Provincia w Distrito Zona
Norte
y gy )

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Centro Norte
Valles
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Para determinar el mercado meta, se parte poridifipoblacién objetivo del
estudio, la cual se encuentra conforma por los@Z857 (Instituto Nacional de
Estadisticas y Censos - INEC, 2010) habitantediacios en la Provincia de

Pichincha.

TABLA N° 4: POBLACION ECUATORIANA DE PICHINCHA

ANO 2010
SEXO
TOTAL
HOMBRE MUJER
1'255 711 1’320 576 2’576 287

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El mercado objetivo que se escogera para la nuepaipsta estara situada en el
Distrito Metropolitano de Quito, por lo cual se semtara a la Provincia de
Pichincha tomando en cuenta el Cantdon Quito. labssdestadisticos obtenidos
por el INEC para Quito son: 2’ 239 191 (Institutadibnal de Estadisticas y

Censos - INEC, 2010)

TABLA N° 5: POBLACION CANTON QUITO ANO 2010

SEXO

TOTAL
HOMBRE MUJER

1’088 811 1’150 380 2'239 191

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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3.1.2 Segmentaciéon Demografica

Las variables demograficas son las que permitanidef perfil del consumidor
(target group) desde un punto de vista objetivo,que son las Unicas
susceptibles de medirse. Algunas de las mas ianes son: Edad, sexo, nivel
socioecondmico, estado civil, religion, caracterést de vivienda. Este tipo de
factor de segmentacion es uno de los mas utilizddbglo a que generalmente
las necesidades, usos, deseos de los consumidoraerm funcion de variables

demograficas.

Para la segmentacion de los consumidores finalds steterminado que las
variables demograficas que van a ser utilizadassés punto sera la edad, el
sexo, puesto que partiendo de dicha base se pudemminar varios

comportamientos.

GRAFICO N° 12: SEGMENTACION DE LOS CONSUMIDORES

* Desde los 20 hasta 55 afios
Edad

* Masculino

Sexo * Femenino

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Se debe tomar en cuenta que para determinar la sséoima en cuenta la
ENCUESTA DE NACIONAL DE EMPLEO, DESEMPLEO Y SUBEMEO
ENEMDU MODULO USO DEL TIEMPO JUN — 2012, la cual peesenta a

continuacion.

TABLA N° 6: ENCUESTA DE NACIONAL DE EMPLEO,
DESEMPLEO Y SUBEMPLEO ENEMDU MODULO USO DEL
TIEMPO

Ciudades
Quito
Horas a la semana: Deporte
2. SEXO
Hombre Mujer
Promedio Promedio
_ Total 3.1 3.4
25a35 3.3 3.1
36 a 45 3.2 2.8
46 a 54 2.7 4.0

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 7: DISTRIBUCION POBLACIONAL QUITO

De 20 a 24 afios 9.60% 214962.34

De 30 a 34 afios 8.10% 181374.47

De 40 a 44 afios 6% 134351.46

De 50 a 54 afios 4.40% 98524.4

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Sumando los porcentajes expuestos anteriormeniengse

9.60 + 9.30 +8.10+7+6+5.50+4.40+3.70 = 54%

Si se cuenta con 2’ 239 191 personas, entoncesatidad se reduce a 1’ 200

206 personas.

3.1.3 Segmentacion Psicograficas

Hasta hace pocos afios las variables demograficas, las Unicas que se
utilizaban para determinar el grupo de consumidakresal una empresa dirigia

sus esfuerzos. (Fernandez Valinas)

Se debe tomar en cuenta que la importancia dea@stdle radica en que a pesar
que el sexo, la edad, la zona geogréfica no sacientes ya que algunos

consumidores estan influenciados por situaciondgpdesocial o psicoldgico.

El analisis psicografico estara dado por la clasdabk se considera cuatro
factores para poder determinar la clase social tgseson: propiedad de

materiales, nivel de ingresos, ocupacion, educaciuitura.

Lo cual da como resultado segun cifras estadistdias media alta medio tipico,

medio bajo, bajo.

Para fines de la presente investigacion tomarauenta las siguientes clases

sociales.
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md  Clase Social: Clase: Alta, Media Alta, Medio Tipico

GRAFICO N° 13: NIVEL SOCIECONOMICO AGREGADO

‘_TO: 1.9%
B MEDIO ALTO: 11.20%
MEDIO BAJO: 49.30 '
BAJO: 14.9 ‘ l

Fuente: INEC
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Segun los datos estadisticos se tiene que la poblgoe se encuentra en la
Clase Alta corresponde al 1.9%, la clase mediaahltd.20% y la clase media
tipica al 22.80%, esto corresponde al 35.9%. Siese 1'200 206 personas,

entonces nos se queda con 430 874 personas.

3.1.4Mercado objetivo

El mercado objetivo para el estudio de mercado aleerhpresa MYM
CONFECCIONES, esta enfocada en la poblacién dedeairitia de Pichincha,
Cantén Quito, Hombres y Mujeres de veinte a cintaigrtinco afios de edad de

clase alta, media alta y media tipica, lo cualesponde al 430 874 habitantes.
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3.2 OBJETIVOS DEL ESTUDIO DE MERCADO

Analizar el nivel de aceptacion que tendra la imp@etacion de una nueva linea de
productos para actividades outdoor en una empresacgmpite en el sector de

confeccion y comercializacion de ropa de trabajo.

Caso: MYM CONFECCIONES.

Las actividades outdoor, son actividades que sgeaeralmente, para sentirse bien
mientras se disfruta de la naturaleza. Lo buenestle es que abarca muchas cosas.
Las disciplinas que se practican son: running, rteonibike, escalada en roca y hielo,

kayak, natacion, cabalgata, excursionismo, alpiojsntre otras.

Para alcanzar el objetivo propuesto, se recopitaiaformacion necesaria la cual
permita conocer a los proveedores, consumidoreapetidores, de esta forma se
procedera a elaborar estrategias de producto,opngeza y promocion los cuales se
ajusten a factores econdémicos, tecnoldgicos, potitisocioculturales en los que se

desenvolvera la empresa y su nueva linea de paxipata actividades outdoor.

3.2.1 Objetivos especificos

Determinar las caracteristicas de los posibleswniores de los productos

para actividades outdoor.

Establecer la demanda que existe de productosaptivddades outdoor.
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Conocer la oferta existente y con ello conocersectimpetidores potenciales y

cuan representativos son estos dentro del mercado.

Fijar el canal de distribucion, por medio del csalofrecera los productos al

mercado.

3.2.2 Estudio de mercado

Mercado Proveedor

En la empresa MYM CONFECCIONES para la confecciémprbndas de vestir
para actividades outdoor se utilizara materia pdearigen mixta, esto quiere

decir un porcentaje nacional y otro importado.

Existe gran variedad de empresas que se dedieareath al por mayor de hilos,
telas, cierres, cordon, y otras materias primagegeere la produccion de ropa
para actividades outdoor, por lo que se podra tememejor poder de

negociacion con los proveedores.

Los proveedores a los cuales se recurrira mucheBateson fabricantes y otros
distribuidores a continuacion se nombra algunoodeproveedores: TEXPAC,
NILOTEX, LATINCOMTELA, CORTIVYS, SINTOFIL, TEXLAFAYETTE,

LA CASA DEL CIERRE, entre otras.

La cartera de proveedores se debe analizar erofudeilos sistemas de créditos

que posee, muchas de las anteriormente descrgagipgistemas de crédito de
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hasta 30 dias cuando los volumenes son considsyakhias son de contado. Los
sistemas de crédito son importantes debido quetitogren una forma de
financiamiento que beneficia a la empresa hasta rgt@ne la inversion

mediante las ventas.

Se debe negociar politicas de descuento entredueguores lo cual ciertamente

ayudara en la reduccion de costos beneficiandstdenganera al producto.

Se conoce que los proveedores poseen disponibihdastiata por lo que no se
retrasara la produccion en caso de faltantes derimairima, se sabe que los
proveedores informan a sus clientes cuando el sfoekiiene es minimo y de
esta manera también se da a conocer el tiempopdsicedn de inventarios

dentro de las fabricas o almacenes de los provesdor

Siendo empresas altamente confiables todas ellasepoespecificaciones
técnicas de sus productos, lo cual ayudara en elentw de confeccionar el

producto para saber al tipo de actividad outdogual se podra utilizar.

Mercado competidor

Para fines de la presente investigacion se debeart@n cuenta que la
competencia son aquellos empresarios que se delieamisma actividad. La
empresa por lo tanto enfrenta dos tipos de comgietda directa que vienen a
ser los talleres de confecciones, los cuales mabepnfeccionando para otras
empresas o0 para las mismas a las que distribuyleningirecta son todos los

productos sustitutos.
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Los competidores potenciales son aquellos queseptan un peligro dentro del
mercado, se debe recalcar que esto puede serigrojgeira la empresa debido
a que en un futuro haran que la empresa tenga rpanspacion en el mismo.
Uno de los principales competidores es Tatoo eséeemfocado en todo lo que
es ropa outdoor lo que le hace un fuerte competielocual se ha sabido
posicionar en el mercado desde 1995 cuando ingciprdéduccion propia en
Ecuador, se debe mencionar que esta es una enfgrekar con raices chilenas

donde empez6 confeccionando camisetas polos.

A lo largo de los afios se ha sabido posicionaispsrestrategias de marketing
su mercado se encuentra segmentado y maneja foma®utdoor, deportiva,
zapatos y accesorios, incluso accesorios outdooa paascotas. El
merchandising que emplea en todos sus puntos ¢k s@mmuy notorios, desde
el punto de ubicacién hasta la decoracion, lo dstnau@ través del arreglo de
perchas, proyectando de esta manera al clientemagen de calidad en sus

disefios y garantia.

También se debe tomar en cuenta a Equipos Cotapaxempresa dedicada a
la fabricacién, comercializacién e importacion pactividades al aire libre mas

conocidas como outdoor.

Por otro lado se debe tomar en cuenta a los prositistitutos, cualquier
alternativa puede hacer cambiar las preferenciasodsumidor. En este punto
se puede encontrar los productos importados deasmaromo: Northface,

Marmot, Columbia, Aic’teryx, Hannah, Patagonia,ecoiras.
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Mercado distribuidor

Los canales de distribucion seran la manera coma Magar el producto al
mercado, el cual dependera de las necesidades didotes y es hacia donde
se debe encaminar los esfuerzos, para dar un isequie realmente satisfaga a
los consumidores. Si el objetivo es procurar temeconsumidor cada vez mas
satisfecho, la cercania o lejania con el consumigera directamente
proporcional a la longitud del canal. Es decircéntidad de niveles o de

intermediarios entre el Fabricante y el Consumidor.

La empresa va trabajar con un canal de distribudidectto, se debe tomar en
cuenta que si el canal es muy grande, probablensentegara a mas clientes,
aungue con un mayor precio final, debido a losagtmargenes de utilidad
agregados en la intermediacion. Lo que la emgrasea con un canal directo
es poder entregar a sus clientes un producto t#adah costos moderados y

accesibles al consumidor.

Se debe tomar en cuenta que al ser un canal dleeetopresa asume todos los

costos necesarios para llegar al consumidor.

Mercado consumidor

La informacién que entrega el mercado consumidpp@slo general, la mas
importante para la investigacion. Se debe tomaruenta que la decision del
consumidor para adoptar una tecnologia, comprgpraducto o adquirir un

servicio, tiene componentes tanto racionales comocenales, por lo que la
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prediccion del comportamiento de compra del condameés compleja. Estos
comportamientos emocionales y racionales estaniaa® con la moda, la
marca, los gustos, preferencias, dentro de estasida se encuentran precios,

disenos, condiciones de venta.

Se conoce que la demanda de productos para adégdautdoor ha
incrementado en los dltimos afios debido a quepgatdica es la conjugacion
de naturaleza, aire libre, aventura y deporte,@sigtica es muy importante hoy
en dia debido a que las preocupaciones de la wiidiana han hecho del ser
humano una persona sedentaria y o han sumergids estrés. Todas las
personas deben desarrollar actividades de dishraai@ntro de las cuales se
incluye el deporte, entretenimiento, todas esthemestar acompafnadas de los
instrumentos necesarios para realizarlos los cwaleslesde el vestuario hasta
las herramientas para ponerlos en practica, eslagde entra los productos que
se van a comercializar los cuales estan destirmg@essonas con las siguientes

caracteristicas.

» Geografica:

Distrito Metropolitano de Quito.

» Demogréfica

Edad: 20 — 55.

Sexo: Masculino y Femenino.
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» Psicografica

Clase Social: Clase: Alta, Media Alta, Medio Tipico

3.3 ENCUESTA

El nUmero de encuestas se realizara de acuerdmadstra del mercado objetivo el

cual se ha obtenido previamente en la segmentdeidmercado.

Pare el desarrollo de la encuesta se tomara emacloesiguiente:

* Laencuesta estara conformada por una serie demiesgelaboradas que van de

diez a doce, estas tendran la finalidad de obtdaws referentes, los cuales

dardn pautas y permitirAdn conocer el interés pajuigid productos de

actividades outdoor.

» Las preguntas seran cerradas.

* La encuesta deberd generar confianza a los endasstle tal manera que

proporcionen datos cercanos a la realidad.
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3.3.1 Muestreo

Determinacién del tamarfio de la muestra

Una vez que se ha determinado el mercado objetidelse realizar un muestreo

de este para determinar si efectivamente los cadsues estan dispuestos a

comprar los productos para actividades outdoomofreee la empresa.

Para el calculo de la muestra se va a utilizarfanaula para determinar la

muestra con una poblacion finita para lo cual seat@n cuenta la siguiente

informacion:

N * 82 * 22

[ (N-1) * E?] + (8% * 22)

Se aplica la formula

n= tamafio de la muestra 219.35
N= poblacion target 430,874.00
o= desviacion estandar 0.25
= pP*q
p = probabilidad de éxito = 0,50
g = probabilidad de fracaso = 0,50
z= nivel de confiabilidad 95% 2.37
E= limite de aceptacion error muestral = 4% 4%
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De acuerdo con lo obtenido, la muestra para lastiyacion de mercado
corresponde a 219, 35 personas, es decir 220eaaqise realizara la encuesta

programada.

Conociendo el tamafio de la muestra se va a detarroa objetivos de la

presente encuesta, la cual va ser programadagsacarisumidores:

+ Determinar el conocimiento de las actividades ontdo

» Establecer la frecuencia de realizacion de actiledaoutdoor en las

personas.

» Conocer las predilecciones de los consumidoresoahento de adquirir

un producto.

« Identificar la competencia de la empresa en estaanlinea de produccion

» Conocer cuanto esta dispuesto a pagar el consumidor

» Conocer las preferencias de consumidor en cuar @omocion y

publicidad.
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3.3.1.1Prueba piloto

Malhotra (2004) define la prueba piloto como laicgdion de un
cuestionario a una pequefia muestra de encuestagasdentificar y

eliminar los posibles problemas de la elaborac®nrm cuestionario.

Para esta investigacion se realizé la prueba p#o®0 personas para
determinar si la encuesta disefiada tiene erroadguoa pregunta no esta
bien planteada. Esto se realizdé con el objetivayage al momento de

aplicar el cuestionario no se generen dudas encelestado y este pueda

responder con la mayor veracidad posible.

El siguiente método se empleo para efectuar labprpéoto:

Acercamiento de interrogatorio: En el acercamiemo interrogatorio
primero se aplica el cuestionario, tal como seniaie estudio de escala
total. Se debe tener en cuenta que se va aplieaencuesta por correo,
esta seria llenada sin la asistencia del entrelistasin embargo el
entrevistador debe ser instruido para observartgrras reacciones de
confusién, de resistencia y de incomodidad. Cuaselotermina la
entrevista, el entrevistador debe preguntar aleeistado qué estaba
pensando al contestar cada pregunta, si habiagpnablde confusién, y si
las preguntas no abarcaban todos los aspectogrdal gor lo que esta

etapa se la haria via telefénica.
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La prueba piloto busca conocer el comportamientmeéecado quitefio en
la adquisicion de ropa para actividades outdoor syaldecer la
probabilidad de que las personas acepten o nadosigtos que producira

la nueva empresa, por ello se desarrollar una ptadiliro que es:

¢Adquiriria usted ropa deportiva de calidad y preco comodo,
confeccionada por una empresa ecuatoriana, misma gupretende

ubicarse en la ciudad de Quito?

TABLA N° 8: PRUEBA PILOTO

Sl 18 90%
NO 2 10%
TOTAL ENCUESTAS 20 100

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Luego de aplicar la prueba piloto se lleg6 a lactusién de que el 90%
de los encuestados si les gustaria adquirir rofagudividades outdoor de

fabricacién nacional.

En lo que tiene que ver con la encuesta, se pasentiertas confusiones
por lo que se tuvo que realizar algunas modificgaesolas cuales incluyen

a las siguientes:
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Para la pregunta 10:

Encuesta piloto:

¢En donde le gustaria a usted adquirir esta nugea para actividades

outdoor?

Encuesta definitiva:

¢En qué lugar le gustaria adquirir la ropa parnaidaties outdoor que le

ofrecera esta nueva empresa?

Se realiz6 el cambio debido a que las estrategiasalicado de la empresa
se basan también en las sugerencia por partecetstado a partir de esta
pregunta, por lo que se requiere de una pautaspre®l lugar donde
quisiera adquirir el nuevo producto, ya que la prég determina que

escoja un lugar mas no varios.

Para la pregunta 13:

Encuesta Piloto:

¢A través de qué medios usted quisiera recibirrimdgcion de los

productos que ofrecera esta nueva empresa?
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Encuesta definitiva:

¢ A través de qué medio usted quisiera recibir mémion de los productos

que ofrecera esta nueva empresa?

Se realizé el cambio debido a que se quiere ver dmidas opciones
mencionadas en esta pregunta representa una megoiacion en los
encuestados, ya que la pregunta de la encuesta gdocomo mencion

para que escoja mas de una.

Por lo anteriormente expuesto, fue necesario ealima encuesta

definitiva.

3.3.1.2Formato Encuesta

El Formato de la encuesta lo podemos ver é&neko N° 1.

3.3.1.3Procesamiento y andlisis de Resultados

Para este analisis se debera seguir sistematickegadamente el proceso.
Luego de llevar a cabo la recopilacion de la infacian, se procedera a la
tabulacion de los datos de las encuestas realizadéss posibles
consumidores, después se realizara el resumeragarpregunta con su
respectiva tabla informativa a su vez se represergeaficamente los

resultados obtenidos en la investigacion.
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A continuacion se presenta el proceso de recolegcamalisis de los datos

recolectados recolectados:

Informacion de edad: Para la investigacion de mercado se observa la
necesidad de tomar en cuenta la Edad, ya que pegsitiblecer un

producto con caracteristicas que se ajusten a dassidades de las

personas.
TABLA N° 9: ANALISIS DE EDAD
Opcion de respuesta Porcentaje Cantidad
De 20 a 25 afios 21.8% 48
De 26 a 30 afios 25.0% 55
De 31 a 35 afios 27.3% 60
De 36 a 40 afios 14.1% 31
De 41 a 45 afios 2.7% 6
De 46 a 50 afios 6.4% 14
De 51 a 55 afios 2.7% 6

Total 220

GRAFICO N° 14: ANALISIS DE EDAD
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Se puede visualizar que la mayor cantidad de eliemistara comprendida
entre los 31 a 35 afos, seguida por un grupo feertgrendida entre los
26 a 30 afos, esto claramente muestra que es wadoeconformado de
gente joven, por lo que requiere adaptarse a esi@eoomo el lucir bien
y ala moda, ademas gente que puede hacer freaggaopias necesidades

ya que tiene poder adquisitivo.

Informacién de género:Para la investigacion se observa la necesidad de
establecer estadisticas de género, para delirmggrdrsonas que podrian
adquirir ropa para actividades outdoor, por loddatinformacion de las

encuesta da como resultado lo siguiente

TABLA N° 10: INFORMACION GENERO

Sexo
Opciones de respuesta Porcentaje Cantidad
Masculino 60.5% 133
Femenino 39.5% 87

Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 15: INFORMACION DE GENERO
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Se puede observar que la mayoria de personasdsréstudio son de
género masculino ya que representan el 61% y arfera el 40%. Con
esta respuesta la oferta se debe enfocar masgémedo masculino, sin
dejar a un lado el género femenino. Este resultanddién se debe a
factores sociales debido a que por lo generalrrgemasculino tiene mas
predisposicion a dedicar mas tiempo para respomaguntas que las

mujeres.

Pregunta N° 3: ¢ Practica o ha practicado usted algun tipo deidatv

outdoor?. Si su respuesta es no finalice la eteues

Se realiza esta pregunta con la finalidad de coregee tipo de mercado

dirigirse en cuestiones de prendas de vestir.

TABLA N° 11: RESULTADO PRACTICA DE DEPORTE
¢ Practica o ha practicado usted algun tipo de actidad outdoor? Si su

respuesta es no finalice la encuesta.

Opcion de respuesta Porcentaje Cantidad
Sl 94.5% 208
NO 5.5% 12
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 16: HABILIDAD PARA EL DEPORTE

¢ Practica o ha practicado usted algun tipo de
actividad outdoor?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Un alto porcentaje de personas practican algundeactividad outdoor

como se puede observar el 94% y solo el 6% soopa&sgjue no practican
ningun tipo de actividad outdoor. Lo cual da umatp de que a las
personas les gusta conservarse fisicamente, pqudoestas personas

necesitara de una u otra forma ropa comoda, ligera.

Pregunta N° 4:¢Con qué frecuencia usted realiza actividades ot2do

Dentro de la investigacion de mercado se requieneaer la frecuencia

que las personas le dedican a las actividades anjtdbteniendo de esta

manera los siguientes resultados.
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TABLA N° 12: INFORMACION DE FRECUENCIA

¢, Con qué frecuencia usted realiza actividades outdd?

Opcion de respuesta Porcentaje Cantidad
Semanal 21.4% 47
Mensual 23.6% 52

Bimensual 15.9% 35
Trimestral 39.1% 86
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 17: INFORMACION DE FRECUENCIA

¢, Con qué frecuencia usted realiza actividades
outdoor?
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® Bimensual

® Trimestral

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Los encuestados realizan actividades outdoor dmafarimestral que
representa el 39,1 %, seguida por el 23.6% quetigmacactividades

mensuales.

Pregunta N° 5:¢ Para practicar actividades outdoor usted utilgaanaipo

de ropa especial para desarrollarla?

Es la pregunta base de la investigacion, debideeasq va a comprobar si
existe demanda para la produccion y comercialipad® ropa para este

tipo de actividades.
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TABLA N° 13: DEMANDA DE ROPA PARA ACTIVIDADES
OUTDOOR

¢ Para practicar actividades outdoor usted utiliza lyun tipo de ropa

especial para desarrollarla?

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
Sl 84.5% 186
NO 15.5% 34
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 18: ANALISIS DE COMPRA

¢ Para practicar actividades outdoor usted utiliza
algun tipo de ropa especial para desarrollarla?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Se puede observar que el 85% de las personas &adagafirmaron que
compran ropa deportiva para realizar actividadédamu, el porcentaje de
las personas que no adquieren es del 15% lo csaltaeun porcentaje
menos. Se puede concluir, que existe una ampfiieKga de ropa para
actividades outdoor en el mercado que se ha elegdm la
comercializacion de estos productos. Esta pregoeraitira definir la

demanda real de las prendas y realizar una prayede la misma.



86

Pregunta N° 6: ¢ Usted prefiere adquirir ropa para actividadesanrtti

Esta pregunta, da a conocer las preferencias denlosestados para la

adquisicion de ropa deportiva.

TABLA N° 14: PREFERENCIA

¢ Usted prefiere adquirir ropa para actividades outa@or?

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
Importada 77.7% 171
De fabricacion nacional 22.3% 49
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 19: PREFERENCIA
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Esta pregunta indica que los encuestados prefiema importada para
actividades outdoor con un porcentaje de 78%, @aspecto al de
fabricacion nacional que tiene un 22%, esto esti desicamente por
falta de cultura de consumir lo nuestro, en espeas el gobierno esta

impulsando una nueva estrategia sobre la matridugtiva lo cual sera
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beneficioso para la empresa ya que de esta mamenarementaran las

ventas de los productos nacionales.

Pregunta N° 7:De los siguientes factores sefiale en orden de tanpma
del 1 al 5, siendo el 1 mas importante y 5 men@®mante para la compra

de ropa

Se plantes esta pregunta como objetivo para temelidea clara de los

factores primordiales que los consumidores buslcaomento de adquirir

una prenda.

GRAFICO N° 20: PRIORIDADES DEL CONSUMIDOR

De los siguientes factores sefiale en orden de
importancia del 1 al 5, siendo el 1 mas importante y 5
menos importante para la compra de ropa

MARCA

PRECIO 8%
14%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El orden de importancia para las encuestados asla pbr: Durabilidad
35%, calidad 25%, disefio 18%, precio 14% y marca &#te resultado
permite conocer que la marca no es importantelpar@ancuestados, mas
bien buscan que una prenda les dura mas que ateagugdan comprar

por lo que se tiene claro que se debe ofreceragtupto con calidad.
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Pregunta N° 8: ¢ Normalmente en qué lugares prefiere adquirir papa

actividades outdoor?

Se plantea esta pregunta, para conocer en quessulyes consumidores

adquieren las prendas, de esta manera tambiénese peconocer a la

competencia.

TABLA N° 15: ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Normalmente en qué lugares prefiere adquirir ropa jara actividades

outdoor?

Opcion de respuesta Porcentaje Cantidad
Marathon Sports 30.9% 68
Kao Sports Center 14.1% 31
Xplorer 30.0% 66
Tatoo 52.7% 116
The North Face 45.9% 101
Equipos Cotopaxi 12.3% 27

Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 21: ANALISIS DE LA COMPETENCIA
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actividades outdoor?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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Se visualiza que un alto grado de encuestados exégusu ropa para
actividades outdoor en Tatoo, representando denesteera una fuerte
competencia dentro del mercado seguido de The Faxth, una empresa
internacional. Xplorer y Marathon Sports siendstribuidores de marcas

conocidas también representa competencia dentroetebdo.

Pregunta N° 9: ¢ Adquiriria usted ropa deportiva de calidad y iprec
comodo, confeccionada por una empresa ecuatonasaa que pretende

ubicarse en la ciudad de Quito?. Si su respussta &nalice la encuesta.

La aceptacion en el mercado es de vital importag@atro de la
produccion y comercializacion de prendas para idetikes outdoor, ya

gue muchas personas son reacias al cambio.

TABLA N° 16: INFORMACION DE ACEPTACION
¢Adquiriria usted ropa deportiva de calidad y preco comodo,
confeccionada por una empresa ecuatoriana, misma guretende

ubicarse en la ciudad de Quito? Si su respuesta g, finalice la encuesta

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
Si 99.1% 218
NO 0.9% 2
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 22: ACEPTACION DEL PRODUCTO

¢Adquiriria usted ropa deportiva de calidad y precio
cémodo, confeccionada por una empresa ecuatoriana,
misma que pretende ubicarse en la ciudad de Quito?

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Como se puede observar en la representacion grédi@ceptacion del
producto es del 99% y el 1% no adquiriria los pobost Esto ocasiona
que las personas estan aceptando lo nuestro, poalce debe ofrecer al

mercado prendas de calidad y durabilidad.

Pregunta N° 10:¢ En qué lugar le gustaria adquirir la ropa pataidaties

outdoor que le ofrecera esta nueva empresa?

TABLA N° 17: FORMAS DE COMPRA
¢En qué lugar le gustaria adquirir la ropa para acividades outdoor que le

ofrecera esta nueva empresa?

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
Tienda propia de la fabrica 69.1% 152
Almacenes deportivos 18.6% 41
Almacenes de cadena 5.5% 12
Por catalogo 1.8% 4
Por internet 5.0% 11
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 23: ALTERNATIVAS DE COMPRA

¢En qué lugar le gustaria adquirir la ropa para
actividades outdoor que le ofrecera esta nueva
empresa?
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Del total de encuestados que la mayor parte peefi@dquirir sus prendas
en la tienda propia de la fabrica. Esto da unaapaauwy importante para
el lugar de distribucién de la marca, ya que etipra los consumidores
seria muy bueno, debido a que no se incrementarila e€adena de

distribucion.

Pregunta N° 11:De los productos que se menciona a continuaciénjaes

uno, que usted compre con mayor frecuencia.

Esta pregunta permite realizar una produccion nmgsia y de acuerdo a
las necesidades de los clientes, se presentaiauaxion las preferencias

de los encuestados
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TABLA N° 18: INFORMACION DE PRODUCTOS
De los productos que se menciona a continuacionceg uno, que usted

compre con mayor frecuencia

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad

Camisetas 19.5% 43
Guantes 2.7%
Gorros 2.3%

Chaquetas térmicas 24.1% 53

Chaqueta impermeable 32.3% 71

Rompevientos 8.2% 18

Pantalones 10.9% 24

Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 24: ANALISIS DE PRODUCTOS MAS
ADQUIRIDOS
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El gréfico presenta las chaquetas impermeablesrtiamyor aceptacion
entre los encuestados con un porcentaje del 328puds se encuentra las
chaquetas térmicas con un 24%. En el gréafico sstraila aceptacion de

las prendas por los encuestados.
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Esto indica que se debe llevar un stock relativaenamplio de lo que son

los productos que tiene mas aceptacion entre msestados.

Pregunta N° 12:¢ Cuanto asigna mensualmente, de su presupuesto para

adquirir este tipo de productos?

Conocer el valor que las personas estan dispuestgastar en los
productos es importante, esto permitira tener domeato sobre los
precios que se pueden lanzar al mercado y comgetel mismo. La

investigacion dio los siguientes resultados.

TABLA N° 19: INFORMACION DE PRECIOS
¢, Cuénto asigna mensualmente, de su presupuesto pa@quirir este tipo
de productos?

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
De 1 a 25 ddlares 13.2% 29
De 26 a 50 ddlares 22.3% 49

De 51 a 100 dolares 28.6% 63
Mas de 100 dolares 35.9% 79
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 25: ANALISIS DE PRECIOS
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Los resultados obtenidos durante la investigacenma gsta pregunta da
gue el 36% asigna mas de 100 USD para la adquisiei@stos productos,
los resultados son alentadores, ya que se podragetios accesibles con

respecto al mercado.

Pregunta N° 13: ¢A través de qué medio usted quisiera recibir

informacion de los productos que ofrecera estaaeawresa?

Esta pregunta permite conocer los medios mas mqEs/0s por los
cuales el encuestado prefiere recibir la informacigublicidad de la

marca, logrando los siguientes resultados.
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TABLA N° 20: MEDIOS DE COMUNICACION
¢A través de qué medio usted quisiera recibir infonacion de los

productos que ofrecera esta nueva empresa?

Opcidn de respuesta Porcentaje Cantidad
Internet 51.8% 114
Medios digitales 27.7% 61
Medios impresos 20.5% 45
Total 220

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 26: ANALISIS DE MEDIOS DE COMUNICACION

¢A través de qué medio usted quisiera recibir
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Se puede percibir en el grafico que el medio de uricacion mas
representativo es el internet con un 52%. El itehoy en dia se ha
convertido en una herramienta importante de comagita, por lo que se
debe plantear estrategias que ayuden al aproveeh@wmmide esta

herramienta tan importante.



4 ESTRATEGIAS DE MERCADO

4.1 MARKETING MIX

4.1.1Precio

A lo largo de la historia, el precio ha represeatad papel importante en la
eleccion de los consumidores. Se debe decir goeeeio es el Unico elemento

de la mercadotecnia que produce ingresos.

La fijacidn de precios es importante, en el cualedge revisar factores internos
y externos relacionados con la empresa. Entenos&ndomo internos, a los
cambios salariales, costos de operacion, politieasentas, por su parte los
externos, tiene que ver con la materia prima, ipalt gubernamentales,

demanda y competencia.

Para determinar el precio, se describira las forooaslas cuales se va a fijar
estos. En un principio, el objetivo fundamentalatta empresa es fijar un precio
gue maximice su nivel de beneficios o que alcanae determinada tasa de
rentabilidad sobre la inversion realizada. Se delpear en cuenta que la

competencia influye de forma decisiva sobre logtdlgs de los precios.
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La forma de fijacion de precios es:

Costo — valor = diferenciacion
Margen- rotacion= liderazgo en costos
Flujo — cartera= precio, partir del mercado

Geometria — elastico= nivel de elasticidad del pctal

La nueva linea de produccion que se plantea enirestatigacion, tendra un

factor determinante de diferenciacion el cual dsido por el tipo de tela a usar
distintas al de su competencia el cual sera las tglo nedn, este componente
permitira fijar precios por el método costo-valgrcual plantea a la diferencia

como punto fundamental.

Componentes del precios:

Las condiciones permiten generar atraccion demteieLa condicion que aplica
a los productos que se encuentran en percha diésdiabpublico se determinara
precios psicolégicos, debido a que apela a la gantecional del consumidor,
estos ayudan a crear una impresion de la marcareshizar cambios

significativos en el producto.

Descuento formal: en lo que se refiere a bienes yestir, siempre debe haber
innovacion, por ello cada cambio de temporada sdizeed descuentos

nominales, dual o trial segun sea conveniente
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Reduccion informal: se realizara mediante la pi@ricel objetivo de esta, es
aumentar el plazo de pago, para ello, se trabaga@ntamente con tarjetas de
créditos, las cuales puedan dar a los clienteoplamyores de pagos que los
habituales, por ejemplo pagar a siete meses sanesds, el cual crea un
beneficio en el cliente ya que aumenta sus cu@&amdo y lo mejor de este es

gue no tiene costo financiero.

La encuesta dio una pauta muy importante parajdeidn de precios a los
productos, ya que el 36% de los encuestados agignaualmente mas de 100
dolares en la compra de este tipo de prendas longiestra que las personas si
estan dispuestas a gastar, a cambio la empres@rdurabilidad y calidad.
Financieramente los precios estaran dados ponia ge la materia prima, mano
de obra y los costos indirectos de fabricacionuaamente con un margen de
utilidad, cabe recalcar que también se basararaeofdrta econdémica del

mercado (precios competencia), para de esta maoemaetir en el mismo

4.1.2 Producto

Se debe aclarar que un bien puede ser: tangibdagible y mixto. Por lo cual
el producto percibido se construye a partir deatepfisica o tangible y de la
marca, un intangible. Por ello se lo construy¢ata@esde lo fisico como desde

lo simbdlico.

Se debe conocer que un producto tiene atributts gegere decir las ventajas,

los beneficios para el cliente.
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Estos productos nacen debido a que existe pocaskign el mundo donde hay
una geografia tan diversa y con un desarrollortaipiente de implementacion
para practicar disciplinas al aire libre. Anteeesscenario no solo se propuso
crear una marca Outdoor que lograra el maximoibgoilentre calidad y precio,

si no también impulsar una nueva cultura en esta ar

Caracteristicas de los productos:

El producto es de caracter tangible debido a qumuede tocar fisicamente el

producto final.

Las etiquetas a utilizar seran llamativas, cada uea estas poseera

identificaciones de acuerdo a normas.

Se utilizaran elementos de calidad, cada una derkxsdas constara con las
siguientes especificaciones, brindando de estammamenodidad y confort en

temperaturas y condiciones extremas. Estas comgigison:

Debe ser impermeable, repeler el agua de esta fpodar practicar estas

actividades bajo climas humedos o bajo la lluvia.

Debe ser cortavientos a fin de que el aire fripewetre y evitar asi la pérdida

de calor.

Debe ser transpirable para que permita la evacuad® la humedad por

transpiracion para que no se sienta que se estalmtgor dentro”.
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Comodidad: en muchas actividades se utilizan rbplgadas y amplias y otras
prendas deben ser elasticas muy ajustadas. Laaropba también evita que
pase demasiado calor o el sudor excesivo, adendisedson ella se dispone de

una gran libertad de movimiento.

Ligereza: esto para no sobrecargar al usuario eso fpnecesario.

Los productos estaran destinados a satisfacdo$fia de las tres capas de las

actividades outdoor.

Primera capa: esta se encuentra al contacto queljaes de suma importancia
que el tipo de fibra utilizada sea de un tipo gaempta absorber el sudor y lo
expulse hacia el exterior, en esta se puede velagupa de algoddn resiste y
permite absorber la humedad por lo que es buenrimgtara la ropa que se

encuentra al contacto con la piel.

Segunda capa: esta ira encima de la primera pquéose debe llevar gran
variedad de fibras y tejidos aislantes. En estasduyen los polar fleece, la
ventaja de usar aislantes sintéticos es que aafig@stando mojados y ademas

se seca mas rapido que las fibras naturales.

Tercera capa: es aquella que brinda protecciénaehtlima, esta es aplicable
cuando la actividad a realizar se va a desarreliatlimas lluviosos o ventosos
y debe reunir las caracteristicas de impermeadilidaanspirable y

contravientos.
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Catalogos de Productos

El portafolio de productos con el que contara |pre®sa sera:

TABLA N° 21: PORTAFOLIO DE PRODUCTOS

PRODUCTO CARACTERISTICAS IMAGEN

Gorro modelo pasamontafia 100% poliéster
ACCESORIOS Respirable, absorbe y expulsa el sudor para
Pasamontafias de mantenerte seco. Recomendado para
Polar proteger térmicamente en zonas de baja

temperatura o altura geogréfica.

Incluye elastico y tanka para ajustar a la
~ cabeza, protege del viento y es transpirable
Gorro cubre orejas o o ]
Ideal para condiciones climaticas frias
Repelente al agua.
y

Impermeable, cortaviento y transpirable
Guantes Ideal para deportes nieve y actividades de
impermeable  extremo frio por su alto nivel de aislacion

térmica.

PRIMERA CAPA
Camiseta (aventura o ) ) )
o De gran termicidad ideal para climas frios
y viaje, escalada, o -
. . actividad fisica moderada.
montafa, running,
trekking, hiking)

Con capacidad de secado rapido para uso en

Pantalén ) ] o .
climas frios con gran actividad fisica.
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PRODUCTO

CARACTERISTICAS IMAGEN

SEGUNDA CAPA Excelente proteccién térmica.
Polar, trekking,

Mantener fresco y seco.

CHOMPAS
Chompa Repelente al agua.
Impermeable
Insulated Mantiene el calor corporal, puede ser usada
de manera diaria, impermeable.
Este pantalén tiene un modelo versatil al
momento de actividades al aire libre, debido /‘"7’%
(FRS
a que brinda comodidad por sus varias |
PANTALONES o 5
) aplicaciones ya que se puede desprendery | =
Trekking ) )
convertirse en short ya que posee un cierre ‘
en la rodilla. Esta elaborado con tela | |
liviana.
Pantalon disefiado para realizar actividades
Impermeable

de montafia, térmico e impermeable.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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4.1.2.1Marca

La marca, asociandola con cada uno de los prodset@sun poderoso
instrumento en la mercadotecnia, su originalidadakr simbdlico y la
fuerza de impacto visual y emocional contribuyém@regnar esta marca

en la memoria colectiva.

El principal objetivo de HIGHLAND OUTDOOR, es pominar los
productos outdoor, de modo que los signos, losres]da presentacion,

sea parte de la vision que domine la mente dedioswnidores.

La marca que se lanzara al mercado, permitira gaecbnsumidores
puedan identificar los productos outdoor que némeston mayor rapidez.
Sabiendo que la marca es un elemento clave quetpdandiferenciacion

de la competencia se propone lo siguiente:

GRAFICO N° 27: MARCA

ISOTIPO LOGD PRINCIPAL LOGO ERSION
PARA SUGITRINC PARA IMORMIR NIGRC

BORDAR

HIGHLAND
OUTDOOR

— ACOMPANANDO __
TUS AVENTURAS

7

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: BLUE LAB
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Highland Outdoor, representa todo lo que se quigmayectar al
consumidor, los productos que se ofreceran esttinddos a actividades
al aire libre, estas especialmente son realizadéigras altas, en el caso
Ecuatoriano la Region Sierra. Se desea que el momleda quedar
grabado en la mente de los consumidores y cuaetggmn en actividades

al aire libre, esta marca sea lo primero que sedega a la mente.

4.1.2.2Slogan

El Slogan por su parte, se trata de un lema ptdriicj una frase

memorable, usada en un contexto publicitario el paanitira realizar la

propaganda de los productos. El slogan para teseitados favorables

debe:

» Declarar beneficios principales del producto o aenbrca para el

comprador.

» Ser una declaracion simple, concisa, directa y@aada.

» Seringenioso, que pueda llegar a los clientes.

» Adoptar una personalidad distintiva respecto dgbre

Por lo cual se ha escogido el siguiente slogaoyalidentifica de mejor

manera lo que la empresa quiere ofrecer a sugedien
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GRAFICO N° 28: SLOGAN

7
HIGHLAND

OUTDOOR

ACOMPANANDO
TUS AVENTURAS — Slogan

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: BLUE LAB

4.1.2.3Etiqueta

La etiqueta sera parte de la ropa outdoor, estéeoennformacion acerca

de los productos.

La etiqueta debe ser adaptable y estar perfectanagihierida, el tipo de
material a usarse en la etiqueta debe ser duradlenaal perdure en el
producto, el color de la etiqueta sera blanca etvag negras, no contendra

colores fosforescentes para que sea una piezeat@distentro de la prenda.

La etiqueta es una pieza fundamental dentro ddlyoto debido a que este
proporciona informacidn sobre él, este permitiré ps clientes conozcan

la calidad de los productos.
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Los tipos de etiquetas a usar son los siguientes:

Etiqueta marca: no posee mucha informacion, por lo general son

colocada en el producto

Etiquetas informativas: este es ideal para identificar, explicar e inclesiv

afiadir un instructivo de uso y cuidado del producto

Grado: la calidad del producto queda precisada a tragamchumero o

letra impresa en dicha etiqueta.

Elementos de la etiqueta

Desde el 7 de Diciembre del afio pasado entr6 eanwig el reglamento

de etiquetado de prendas de vestir, por lo cuas etben estar en espafiol,

debe constar la talla, composicion de las fibrapauoentaje, el nombre

del fabricante, el uso y cuidado de la prenda pu@va inclusion fue el

RUC.

4.1.2.4AEmpagque

El empaque debe satisfacer los siguientes regstisito

e Ser resistente, para el transporte del producto.

« Proteger la ropa outdoor.
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» Conservar la ropa outdoor.
» Dar presencia para promover las ventas.

» Contener la marca de la empresa, la cual es umafde publicidad.

Para el empaque de la ropa outdoor, se utilizasabale cambrela, esta
tendra serigrafiado el logo de la marca. Estasdsdiendran costos mucho
mas econdémicos en comparacion de bolsas de pdpeida que se brinda

al cliente el que pueda reutilizar las bolsas ejuie el desee.

4.1.3Plaza

Se va a estudiar el como la empresa va a pongoelgto en las manos del

consumidor.

Se debe tomar en cuenta que al momento de ese@ogbrchcion, también se
estudiard la cercania de los proveedores, y dealmich para que la
transportacion sea 6ptima y de esta manera pugat@dilicto llegar a percha.
Es un punto a favor que la competencia no estacéto el perimetro de donde
a futuro sera el local de venta se debe contalososervicios necesarios para un
optimo funcionamiento. La localizacion propiameséedesarrolla con mayor

amplitud en la parte técnica de la investigacion.

Se escogid un lugar de venta, debido a que el ma@ahegocio que va practicar
la empresa va ser B2C (Business to Consumer),gséve que el canal de
distribucion va ser directo, lo que permitira teaerprecio competitivo frente a

las industrias del sector.
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GRAFICO N° 29: CADENA DE DISTRIBUCION

LT
‘,_Eal;!lca

G

transporte

cliente
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

4.1.4Promocion

El objetivo central de la promocion es, difundfiommacion oportuna y concreta
de la empresa, a través de medios de comunicaptonas, que permita que el
mercado conozca el producto de manera inmediatas yptomociones que

brindara la empresa.

Con base a las encuestas se optara por una patlizid internet, esta permite
lograr gran cobertura (pudiendo llegar facilmentgeasonas ubicadas en
distintas partes), otras de las ventajas de laiqpdatl en Internet son su
efectividad, su bajo costo, el ahorro de tiempoasgie brinda, su facil medicion,
su flexibilidad, entre otras. Para ello se craara pagina web, en la cual se

visualice todos los productos que ofrece la empradamas de sus
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caracteristicas, en este sitio el cliente podré&cenmas acerca de la empresa y
familiarizarse con ella. La pagina tendra enlatesscuales se dirigiran a redes
sociales, estas redes sociales tendran informambre deportes y tips que

podran ser utilizados por los clientes en sus idetiles outdoor futuras.

La empresa se encuentra afiliada a la Camara Canter@uito, la cual ofrece
un tipo de publicidad que son los videos de Soeldida, son de alta calidad y

mostrarian a la marca, sus beneficios y la seridddd empresa.

Una de las formas de publicidad es el mailingual consiste en enviar anuncios
0 mensajes publicitarios via correo electronicdpe®nuncios o mensajes
publicitarios estaran conformados por folletos tefeicos, cartas de

presentacion e informacién sobre productos. Est@fds seran masivos, pero
se creara una lista de clientes, y la informac&ersviara solamente a quienes

integren la mencionada lista.

Cabe recalcar que no se dejara de lado la puldidicalicional, ya que en
lugares deportivos por ejemplo, en la ciclo vigpgedran banners, son faciles
de armar y se pueden transportar de un lugar asgtentregaran flyers,para que

las personas conozcan acerca de la marca y suscfosed
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4.2 MERCADO VS CICLO DE VIDA

4.2.1Ciclo de vida

Es importante identificar, en que etapa se encaesitproducto, para poder
determinar y adaptar las estrategias necesariassgeieequiera de acuerdo a su

etapa.

Segun Levitt los productos, igual que los seressiivnacen, crecen, se
desarrollan y mueren, pero el mundo de la emprasa fue estos conceptos
puedan quedarse algo obsoletos ya que en la aetdai ciclo de vida tiene una
nueva etapa vital para el desarrollo satisfacteigproducto, estamos hablando

de la de turbulencias. (Mufiz Gonzélez, n.d.)

Segun los autores Philip Kotler y Gary Amstrondiram al ciclo de vida como*
El curso que siguen las ventas y los beneficiosrdproducto a lo largo de su
vida y que incluye cinco fases distintivas: dedbrrodel producto,

introduccion,crecimiento, madurez y declive. (Kot Armstrong, 2007)

Dependiendo de la etapa en la que se encuentreducpo, se debe utilizar
diferentes métodos de comunicacion, estrategifigad&n de precios y ofertas

promocionales. (Cry & Gray, 2004)

Después de lanzar el nuevo producto, la gerensieadgue este disfrute de una

existencia larga y feliz. Aun cuando nadie espeun producto se venda por
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siempre, la compafiia busca obtener utilidadestataacque cubran todos los

esfuerzos y los riesgos que se realizaron paratinz(Kotler & Armstrong)

GRAFICO N° 30: VENTAS Y UTILIDADES DURANTE LA VIDA DEL
PRODUCTO, DESDE SU CONCEPCION HASTA SU DECADENCIA
A

Ventas

Madurez

Crecimiento

| Final Declive

Utilidades

Desarrollo y - \
de Producto | & . = \
— Tiempo

Pérdidas/

Inversidn
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El Grafico N° 8 muestra un ciclo de vida del praduitpico, es decir, el curso

gue siguen las ventas y las utilidades de un ptodiwgrante toda su existencia.
La conclusién del ciclo de vida del producto eslaseompafias deben innovar
de manera continlan o se arriesgan a extinguitss. empresas deben saber
administrar con habilidad los ciclos de vida deposductos existentes para su

éxito futuro.

El ciclo de vida del producto tiene cinco etapanhiefinidas:

El desarrollo del productoinicia cuando la compafiia encuentra y desarralla |

idea para un producto nuevo. Durante el desardalgroducto las ventas son
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de cero mientras los costos de inversion de la ediapse incrementan. El
desarrollo de nuevos productos se inicia con laegandn de ideas, una
busqueda sistematica de ideas para nuevos produStosiebe decir que para
las compafias, los nuevos productos son fuentesedigniento lo que permite
que la empresa siga innovando, se debe acotarst@eénaovacion puede ser
riesgosa y costosa. La compafia que lanza el npmducto, primero debe

decidir el momento de la introduccion.

La introduccion es un periodo de crecimiento lento de las verdagocme el
producto se lanza al mercado. Las utilidades stasren esta fase a causa de
los grandes gastos de la introduccion del prodgaesuelen estar dados por la
distribucion y promocion. Esta etapa empieza caatgbroducto o servicio se
hace disponible por primera vez en el mercado. chrmunicacion con los

consumidores debe ser informativa y hacer énfasseepioneros.

El crecimiento es un periodo de aceptacion rapida en el mercadke y
incremento en las utilidades. Esta etapa del dieleida del producto esta dada
por el incremento rapido de las ventas. La eddoadel mercado continda
siendo una meta, pero la compafiia también debentafra la competencia ya
que estos entrardn al mercado e introduciran @fsiitas nuevas al producto.
Ciertamente los costos de la empresa disminuyars piecios sera alto si la
demanda es alta 0 se mantendran estables. Eaatd tiene dos etapas la
inicial en la cual se debe poner mas credibilig@estigio y el testimonio de las
personas que ya han probado el producto o sereita final se debe enfocar

en el disefio, material, procedencias, etc.
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La madurez es un periodo donde disminuye el crecimiento sledatas, porque
el producto ya gano la aceptacion de la mayoriasieompradores potenciales,
ademas que los canales de distribucion se ha datukd nivel de utilidades se
estanca o incluso disminuye a causa de los cresigistos de marketing para
defender el producto frente a la competencia. fresios se basan en lo que
resiste el mercado por lo cual existe guerras eeigs. Se tiene que considerar

la posibilidad de modificar el mercado, el produgia mezcla de marketing.

La decadencia o declivees el periodo en el que tanto las ventas como las
utilidades disminuyen debido a costos altos. Llaspetidores disminuyen ya
gue muchos optan por no seguir fabricando el ptodudrindando el servicio,
los precios se estabilizan niveles relativamenjasba_a promocion es minima

por lo que Unicamente se dirige a nichos rentables.

4.2.2 Status del ciclo de vida

Con base a la informacion anterior, se ha detewhoirtae el producto con la
marca HIGHLAND OUTDOOR se encuentra en la etapatteduccion. Por
lo cual, en base a estas consideraciones, laseggtimade marketing tendran que

estar relacionadas con esta etapa.
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GRAFICO N° 31: STATUS DE HIGHLAND OUTDOOR EN EL CIC LO

DE VIDA
o Ventas
Introduccién Crecimiento Madurez Declive
1
1
: Crecimiento
Creci.mientq Final
Inicial Ventas
Desarrollo v g i
de Producto J -
Bulla . 1
Promocion 1
1
= Tiempo
Promocidn sin
Educar Canales Diferenciacién afectar el Marketing Mix
. precio
Pérdidas/
Inversion

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

4.2.3 Estrategias

Considerando que MYM CONFECCIONES necesita inneuarproductos para
poder ampliar su cartera de clientes debido aykxdi saturacion que existe en
su linea tipica, dio como resultado la marca HIGNIDAOUTDOOR el estado
de ciclo de vida en el que se encuentra este aotnéd, se van a plantear

estrategias, tacticas y costos de acuerdo a |lesigu
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GRAFICO N° 32: ESTRATEGIAS DE MARKETING BASADAEN E L
CICLO DE VIDA
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

4.2.3.1Estrategia principal

Para plantear la estrategia principal se va tomatuenta el estado del
mercado dentro del ciclo de vida, para ello laag¢stjia principal a aplicar
en la etapa de introduccidén va ser centrarse enaedal consumidor,

incrementando el conocimiento del producto y ebdete compra.

» Tacticas de la estrategia principal

Para cumplir con la estrategia principal es necesae el producto

sea fuertemente apoyado mediante publicidad, estecigad debe

ser genérica y que destaque los beneficios prapwdos por el
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nuevo producto. Por lo cual se va implantar urtdigidad mavil,
esta se encontrara en buses que estaran ubicaldogaete lateral y

posterior.

La publicidad lateral es un arma infalible paraigosar el producto
ya que se podra cubrir varios puntos focales deutdad ¢ Por qué
estar en un solo lugar, cuando puede estar en?odba parte
posterior tiene un menor tamafio pero esta concerdy@r tiempo
de observacion debido a que ¢ quién no ha tenielesperar con su
auto detras de un bus?. La publicidad en buska seperado por

su versatilidad y movimiento a las vallas estéaticas

Por otro lado se va a realizar una gigantografiégx@e la cual estara
ubicada en el local donde se desarrollaran lasasene los
productos, este permitird que la gente que se atreugor el

perimetro del lugar pueda observar que es una maaa y que

ofrecerda muchos beneficios al cliente.

Se realizara capacitaciones a vendedores en lar@@®&omercio

de Quito.

Costos de estrategia principal

A continuacién se presenta una grafica de los sdstoto de la

publicidad movil y de la gigantografia enviada pobliTrans.
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GRAFICO N° 33: COSTOS POR PUBLICIDAD MOVIL

BUS URBANO QUITO

Tiempo de anuncio Namero de Tipo Valor mensual por Inversion total de
Unidades bus Campafia
2 meses 1 Bus Completo $270 $540

Lateral izquierdo y posterior

+ Noincluye IVA

+ Valor incluye adhesivos, regalias de los buses, i ici y g
+ Noincluye 15 % de comisién de Agencia

+ Servicio para la ciudad de Quito

* Medidas : lateral 4m X 1,20m, posterior 2m x 1,00m

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 34: COSTOS POR GIGANTOGRAFIA

9 ROLL- UPS

Namero de
Unidades
Roll up 4 $55 $220

1400 dpi
Gigantografia 6x2 1400 dpi $15m2 $180
+ Noincluye IVA
+ Servicio a nivel nacional ¢

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Como se puede visualizar en el Grafico N° 31 Idipidad es por 2

meses en una unidad se quiere ver cudl es la acogild publicidad
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frente al publico, y posteriormente poder invartéas en este tipo de

publicidad y ampliarla a seis meses.

Por otra parte los vendedores deben estar fuertensstimulados
para presentar un producto cuya venta les suponayar esfuerzo
y lograr una distribucion eficiente del productatgello se hara uso
de las capacitaciones que ofrece la Camara de Cmmessta
entidad ofrece cursos mensuales y la inversioa dasma es de 50
usd y el seminario se titula “Estrategias de vepta mejorar la
competitividad en su empresa”, se pretende envecapacitacion

a 4 vendedores, cada seis meses el cual da uniatallode 400 USD.

Se realizaran roll ups para que sean ubicadosgands donde se

realiza este tipo de actividades por ejemplo Ibaita y parques

4.2.3.2Estrategia complementaria

Se va aplicar las siguientes estrategias complamast

» Estrategia complementaria uno

Esta se va a basar en el crecimiento inicial, ¥ ¢a estar enfocada

en la busqueda de canales de distribucion, mediasteuales se

busca incrementar el flujo de ingresos.
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Tacticas estrategia complementaria uno.

Dentro de los canales, el incremento va estar adfoen la venta
via internet se usara la via Pay- Pal para agi¢itaompra al cliente.
Esta modalidad llega a mas numeros de personasrgaalmnas
lugares, debido a que hoy en dia el consumidorgpeetompras en
linea, esta ademas es una plataforma que pernvigesificar el

mercado.

Costos de la estrategia complementaria uno

El costo por incremento de esto sera en primer lagaomisién que

genera la cuenta de Pay- Pal para Ecuador la sualsggyuiente:

TABLA N° 22: COSTOS DE LA ESTRATEGIA
COMPLEMENTARIA UNO

Ventas mensuales Precio por transaccion
$0.00 USD - $3,000.00 USD 5.4% + $0.30 USD
$3,000.01 USD - $10,000.00 USD 4.9% + $0.30 USD
$10,000.01 USD - $100,000.00 USD 4.7% + $0.30 USD
> $100,000.00 USD 4.4% + $0.30 USD

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Se prevé vender en el rango de 0 a 3000 USD mesdoatual daria
como resultado mensual 162.30. Se debe afadialet por la
reestructuracion de la pagina web la cual es de &6 valor seria

solo una vez.
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Estrategia complementaria dos

Esta se va a centrar en la fase del crecimieng, foor lo tanto se
va caracterizar por la aplicacion de estrategiagdifdéeenciacion de

la empresa con respecto a otras.

Tacticas estrategia complementaria dos

Dentro de la estrategia de diferenciacion se haruohtado el
incrementar nuevos productos, a fin de abastecgr memercado,
para ello se desarrollara productos NEON, estodugtos estan
elaborados con telas de colores fuertes, cabecezcglie estaran
elaborados con telas con especificaciones técaigtss para este

tipo de actividades.

Costo de estrategia complementaria dos

El costo implica primeramente una investigaciomagcado en la
ciudad de Quito por lo que es de 850 délares asugke que se

realizara una sola vez.

También se desarrollara publicidad en flyers eatleg a los

clientes en la tienda los cuales tienen un cos?fen alta calidad.



4.2.3.3Resumen de costos

Los costos que se debe incurrir para aplicar knategias son los siguientes

TABLA N° 23: RESUMEN DE COSTOS

Publicidad movil (bus completo lateral izquierdposterior seis meses)
15% Comision de Agencia (seis meses)

Gigantografia 6x2

Roll up para publicidad

Capacitacion vendedores “Estrategias de ventasmejmar la competitividad en su empres:

Compra en linea Pay- Pal

Reestructuracié de la pagina web

Investigacion de mercado

ESTRATEGIA
Flyers

COMPLEMENTARIA 2

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

$1,620.00
$243.00
$180.00
$220.00
$400.00

$1,947.60
$300.00

$850.00
$220.00
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5.1

5.2

5 ESTUDIO TECNICO

GENERALIDADES DEL ESTUDIO TECNICO

Es importante tener claro que el estudio técnicoprende todo aquello que tiene

relacion con el funcionamiento y la operatividatiteyecto.

El objetivo del estudio técnico es el de determmatamano Optimo del proyecto,
definir el mejor sitio para localizar el lugar dernwa de los productos outdoor, asi como
definir la ingenieria: los equipos, instalacionda prganizacion que se requiere para

realizar la produccion.

DETERMINACION DEL TAMANO

Se debe tener claro que el tamafio de la empresaefstido por la capacidad fisica
o real de los productos a ser comercializados teianperiodo de operacion normal.
La importancia del dimensionamiento radica en @gerésultados esta dados por la
determinacion de activos fijos, insumos, que hajré adquirirse. Esto también
constituird un aspecto importante para la detercionade aspectos economicos y

financieros los cuales seran empleados posteridensgnel Estudio Financieros.

Para lo cual se tomaré en cuenta los siguientésrésc
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5.2.1 Factores que determinan el tamafio del proyecto

5.2.1.1El Mercado

El mercado es un factor sumamente importante padaterminacion del
tamano. Esto se ve reflejado en el estudio deader@l| cual se visualizé
gue existe gran demanda insatisfecha debido alcqueksis de compra
es un 85% afirmativa, pero se puede ver que el @8¢uiere ropa
importada en relacion a un 22% que lo hace dedatidn nacional. Es
también importante que la demanda insatisfechapabe la capacidad de
produccion que pretende tener la empresa, delide ale esta manera se

solventaran los costos y gastos de la misma.

Segun las encuestas se puede observar una demayoiaque la oferta,
por lo tanto existe una demanda que se puede adomila puesta en
marcha de la nueva marca, permitiendo viabilizardava propuesta de
inversion, debido a que el 99% si esta de acuar@alquirir los productos
de una empresa nueva, esto quiere decir que esamecmas oferentes,

para poder cubrirla.

5.2.1.2Disponibilidad de recursos financieros

Para poner en marcha el proyecto es preciso caotarlos recursos

financieros que permitan cubrir las necesidademlrsion, en activos

fijos nuevos para cumplir con la demanda; por w@tivo hay que conocer
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las opciones que ofrece el mercado financiero natioon respecto a

créditos.

La inversion total se financiara con crédito baimgaronjuntamente con

capital propio, estos valores seran precisados [estedio Financiero.

Existen instituciones del sistema financiero quecsn créditos para el
desarrollo de este tipo de proyectos por lo cuah gh financiamiento
mediante crédito bancario se trabajara con el Bdadoa Produccién, el
cual ofrece alternativas de financiamiento para E@\las cuales son

opciones a corto o largo plazo con fondos propa$dnco o de la CFN.

La empresa cuenta con una hipoteca abierta deeltimadco, por lo cual
va ser mucho mas agil el tramite del crédito, delsidque la empresa

cuenta con garantias suficientes.

5.2.1.3Disponibilidad de materia prima e insumos

Dentro de la ciudad de Quito existen varios proveesi entre grandes y
pequefios estos pueden satisfacer los requerimidetosateria prima e
insumos que necesita la nueva linea de productadqrar cumplir con

sus actividades productivas.

Se debe tener en cuenta que entre las principatsias primas se tiene:
telas, hilos, se debe contar con insumos comaesiegbotones, etiquetas,

accesorios, y con fundas para el correspondienbalae.
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Entre los principales proveedores de materia panmsumos estan:

Telas: Textiles del Norte, Texlafayette, Textilesel dPacifico,

Imporbuenano, Miyeontex.

Cierres: La Casa del Cierre, Woo Jin Cierres CidaL

Hilos: Pasamaneria, Hilos Cadena.

Elasticos: Nilotex, Elasticos San Jorge.

Etiquetas: Contempo.

5.2.1.4Disponibilidad de mano de obra

La mano de obra es el principal factor para el mleka productivo por lo
cual se incrementara personal para abastecer greshaccion, en este
medio existe mano de obra con conocimiento en ojmgres textiles y el

manejo de este tipo de maquinaria.

5.2.1.5Disponibilidad de maquinaria y equipo

Con la implementacion de esta nueva linea de pobdlucse debera
realizar la compra de maquinaria para cumplir eggrbduccién, se debera

incrementar maquinas rectas electronicas YUKI, loeks de dos ajugas
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y una recubridora, la capacidad instalada de laesapconjuntamente con

la compra de nueva tecnologia ayudara a produeistimado.

5.3 LOCALIZACION OPTIMA DEL PROYECTO

Con el objetivo de realizar un analisis técnico peemita conocer cual deberia ser la
ubicacién mas adecuada dentro de la ciudad de Qangoubicar las instalaciones para
la venta de los productos outdoor, se ha decididzar el método de factor de

localizacion o factor ponderado, método que ayudamacontrar el lugar idoneo para

el establecimiento del punto de venta de la empresa

5.3.1 Macro localizacion

Para el estudio se va centrar la ubicacion eruldad de Quito, debido a que es
un lugar donde se maneja altos volimenes de veasips manejables de

produccion y comercializacion.

Es importante tomar en cuenta que en la ciudaduit® @xisten ferias textiles,
esto ayudaria de gran manera a la marca para queeda promocionar y de

esta manera a futuro implementar otras manerasttddcion.

Dentro del estudio se consideraron diferentes fastque constituyen la macro
localizacion y las cuales se van a estudiar pdiaidel punto de localizacion y

estas son:
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» Disponibilidad de transporte.
« Disponibilidad de parqueaderos.
» Costos de servicios basicos.
« Presencia del mercado objetivo en el sector.
* No presencia de competencia en el sector.

» Cercania de proveedores.

5.3.2Micro localizaciéon

Para el propdsito se tomé en cuenta alternativabidacion como son, el norte,
el sur de la Ciudad de Quito, estos lugares cuecd@nzonas comerciales

amplias en donde se puede ofertar los productos.

Los siguientes criterios definiran la micro locatmn:

» Estado de la construccion
+ Distribucion de la infraestructura del local comairc
+ Costo del arriendo

+ Calificacion comercial del sector

5.3.3 Factores locacionales

El factor de localizacién o factor ponderado seuwdge con pasos en los que se

asigna puntajes en la evolucion de los sitios radtéros con base a diferentes

criterios.
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El analisis se realizo en los siguientes sitios

Sitio 1: Sector Aeropuerto (Av. Amazonas y Rio Caya
Sitio 2: Sector El Bosque (Carvajal y Av. Brasil)
Sitio 3: Sector La Jipijapa (Av. Seis de Diciemipréomas de Berlanga)

Sitio 4: Sector Sur: (Av. Rodrigo de Chavez y Peélifaro)

Los criterios bajo los cuales se han decidido uldada empresa son:

» Disponibilidad de transporte

« Disponibilidad de parqueaderos

» Costos de servicios basicos

« Presencia del mercado objetivo en el sector

* No presencia de competencia en el sector

» Cercania de proveedores

» Estado de la construccion

 Distribucion de la infraestructura del local coniairc
» Costo del arriendo

+ Calificacion comercial del sector

El lugar donde estard ubicado el local comercgleique contar con todas las
caracteristicas antes descritas ya que estasséactores determinantes para el
funcionamiento del mismo. Al cumplir con estasdioiones permitira agilitar
las operaciones de comercializacién para atendenaleera eficiente a los

clientes.
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A continuacion se presenta la matriz de localizagidétodo cualitativo por
puntos), donde se detalla los aspectos relevaniegpermitira determinar el

sector mas apropiado para establecer el negocio.



TABLA N° 24: MATRIZ DE LOCALIZACION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

SITIO 1 SITIO 2 SITIO 3 SITIO 4
Peso del : : : :
N° FACTOR _ Puntaje , Puntaje , Puntaje , Puntaje
Factor [ Puntaje Puntaje Puntaje Puntaje
Ponderado Ponderado Ponderado Ponderado
Presencia del mercado objetivo en| el
1 0.15 70 10.5 80 12 100 15 20 3
sector
2 | Costos de servicios basicos 0.09 60 54 90 8.1 80 7.2 100 9
3 [ Disponibilidad de transporte 0.07 100 7 100 100 7 100 7
4 | Disponibilidad de parqueadero 0.0§ 50 2.5 20 1 0 1( 5 20 1
5 [ No presencia de competencia en el sectdd.13 100 13 50 6.5 50 6.5 100 13
6 |Cercania de proveedores 0.1 80Q 8 80 8 80 8 20 2
7 | Estado de la construccion 0.07 50 3.5 8( 5.6 100 7 50 3.5
Distribucion de la infraestructura del
8 ) 0.07 70 4.9 80 5.6 100 7 20 1.4
local comercial
9 [Costo del arriendo 0.15 60 80 12 50 7.5 100 15
10 | Calificacién comercial del sector 0.12 80 9.6 80 6 9. 100 12 30 3.6
TOTALES 1 73.4 75.4 58.5

0T
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Como conclusién y de acuerdo a los datos deterrogn@or el analisis, se

concluye que las instalaciones de la empresa @ebser colocadas en el sitio
3, este acumulé 82,20 puntos, este local comeargiaple con la mayoria de los

requerimientos criticos que estableceran en cualtdadocalizacion el éxito del

proyecto.
En caso de existir alguna complicacion con la imgletacion del sitio 3 el cual

ha sido calificado como el mas idoneo, la segumpd#da calificado con el 75,4

puntos es el sitio 2, este seria contemplado ddireaigun inconveniente con el

sitio 3.
. o ] .
GRAFICO N° 35: PLANO DE LOCALIZACION
< Ric @ 55 Dispe¢
L 0.Coca Migracion (% 7 1
N
A
(=) Rio Cofap R
~ ldies ! -
L.u’CU”.' .‘5 s 0 CO(.J
e Oficials < Estacion
Yolicia > | @ 2
<C  Estacion del Trole Norte < del
/3 -
D g7 A (] L DU%’L)
[ Corredor Central D La oneer P o
Norte La Y S & 7 IS
o : 7 )
.C.:'\ — L © g
o (] e S v @ S
o 3 B 3 2 s e @
\\’5‘\ 3 2 T 5 $ N S =
> & (&) ¥ = < < [~ ® 2
el = S 3 N =] =
& T > S S @
> = © (%1 Q [ 'Y
) o S ] P © % %
S S - = Eiffel v 5 < &
£ (@) B Q b L
S A Isla F Se o o
] © g Isla ""C-'r",'),,d 28 o =
S S » o [
S S Instituto Tecnologico 8
= N Superior Central Tecnico @
o ©
& = Al ©0
=) > ~ < 8 Fabrica San Vicer
= < Google 3 =
- A S > =
Ven,da Gas @ 2
SPar de v, Map data ©2014 Google  Lite mode  Te

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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INGENIERIA Y TECNOLOGIA DEL PROYECTO

Se debe tener en cuenta que para establecer éverdés niveles de produccion, se
debe analizar aspectos como procesos, caractasiste operacion y los recursos
necesarios, esto permitira la identificacion dévatades técnicas relacionadas con el
equipo, la planta, el tipo de maquinaria, capagidshtenimiento, reparacion, materia

prima, etc.

5.4.1 Procesos de produccion

Un proceso de produccion es un sistema de acciqnesse encuentran
interrelacionadas de forma dinamica y que se aieatla transformacion de
ciertos elementos. De esta manera, los elemeptestdada (conocidos como
factores) pasan a ser elementos de salida (pra&juttas un proceso en el que

se incrementa su valor. (Definicion.de, 2014)

Para la confeccion de ropa para actividades outdemrha establecido el

siguiente proceso:

» Adquirir la materia prima como son: tela, hilosatess, elastico, cierres,

forro estas deben tener las caracteristicas épfwarasia produccion.

» Seleccionar y verificar la materia prima, debidpa debe estar sin ningun

tipo de falla.
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» Se procede ha realizar el disefio que esta debidarapnobado de la

prenda a confeccionar y luego proceder al corte.

* Se realiza la entrega de los lotes de piezas amtadla seccion de
confeccion, para que ellas proceda a la elaborat@da prenda y colocar

los insumos necesarios.

* Yacon la prenda terminada se procede a realizailielo el cual consiste

en cortar los hilos 0 exceso de tela que haya gigeelalas prendas.

* Finalmente estas seran dobladas enfundadas pataassportadas al

punto de venta.

5.4.1.1Cadena de valor

La cadena de valor permite describir el desard®ltas actividades de una
empresa, por lo que permite clasificar, organizar procesos con el

propésito de cumplir un orden y realizar prograa@snejoramiento.

La cadena de valor permitira a la empresa dar aocswsncomo se
desempeiian sus actividades primarias las cualedieseen a la creacion
fisica del producto, disefio, fabricacion, ventd seevicio posventa, y sus

actividades de apoyo.
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

5.4.2 Procesos

5.4.2.1Diagrama de flujo funcional

Los diagramas de flujo representan graficamenteatdsidades que

conforman un proceso, asi como un mapa represeréeea determinada
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(Harrington). EIl diagrama ofrece un descripcidsuai de las actividades

implicadas en un proceso mostrando la relacionesexal entre ellas lo

cual facilita la comprension de cada actividad yedacion con las demas.

Para que el diagrama sea mas comprensible seadktsllsimbolos a

utilizar.

TABLA N° 25: SIMBOLOS PARA DIAGRAMA DE FLUJO

parte de un proceso.

ha

155

es

Almacenamientd

Por lo general indica el almacenamienta

materias primas.

SIMBOLO SIGNIFICADO
Utilice este simbolo cada vez que ocurra
Proceso . 5
un cambio en un item.
Utilicelo para indicar el movimiento de
Transporte _
output entre locaciones.
Coloque un diamante en aquel punto ¢
Decisién proceso en el cual se debe tomar una
decision.
y Utilicelo para indicar que el proceso se
Inspeccion )
detenido.
Utilicelo para indicar que el output de u
; Documento actividad incluyo informacion registrad
en papel.
Representa un periodo de espera que
Retraso

de

no

Utilice para mostrar la direccion y el ord
Flecha )
—> del procesos de los flujos.
Empléelo con una letra dentro del misn
Conector ) ) .
al final de cada diagrama de flujo.
o Utilicelo para indicar el inicio y fin del

proceso.

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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El diagrama de flujo que se utilizara es un diagraie flujo funcional, el

cual mostrara las actividades que debera realada érea.

GRAFICO N° 37: DIAGRAMA DE FLUJO FUNCIONAL
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ADQUISICION, PRODUCCION, DISTRIBUCION Y COMERCIALIZACION

ADMINISTRACION
FINANCIERO

PRODUCCION

DISTRIBUCION Y VENTAS

A 4

Contabilizar
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v
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v |
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[0

Descripicion de documentos

1.- Orden de compra

2.- Diseflos

3.- Vale original (cliente)

4.- Vale copia 1 (contabilidad)
5.- Factura original (cliente)

6.- Factura copia 1 (contabilidad)
7.- Factura copia 2 (ventas)

8.- Cierre de ventas ( contabilidad)
9.- Cierre de ventas (ventas)

10.- Papeleta de deposito

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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5.4.3 Costos de fabricacion

5.4.3.1Requerimiento de mano de obra

La mano de obra directa e indirecta que se necesitacostureras,

disefnadora, bordadora

Cada trabajador, ganara un salario de acuerdaeficlancia con la que

realice sus actividades mas los beneficios dedegiin se detalla en la

Tabla N° 26
TABLA N° 26: MANO DE OBRA
CANTIDAD CONCEPTO COSTO MES cOSTO ANUAL
TOTAL
7 Costureras 352,00 2464.0( 29568|00
1 Disefiadora(MOI) 380,00 380,00 4569,00
1 Bordadora(MOI) 360,00 360,00 4320,00
TOTAL 1092,00 3204.00 | 38457.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Adicionalmente los tres primeros afios se utilizerg servicios del
personal ya contratado, esto servira para podeplauatiempo; debido a
gue son personas con experiencia en el campo danfaccién, lo que

ayudara a mejora los tiempos de produccion.

Mano de obra indirecta se encuentra dentro de esta al Personal de

Ventas, Administrativo y Financiero; segun se dietah la Tabla N° 27.
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TABLA N° 27: MANO DE OBRA GASTOS ADMINISTRATIVOS
Y FINANCIEROS

COSTO
CANTIDAD | CONCEPTO |COSTO MES ANUAL
TOTAL
2 Vendedores 402.00 804,00 9648,00
1 Bodeguero 360,00 360,00 4320,00
1 Cajera 352,00 352,00 4224,00
TOTAL 1064,00 1416,00 18192,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

El Anexo N° 2 se encontrara el Rol de Pagos, conjuntamente aon |

provisiones, estas seran anuales.

5.4.3.2Requerimientos de materia prima e insumos pararigecciones

TABLA N° 28: REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA

TELAS DESCRIPCION UNIDAD
Action Unicolor Metros
Emily Estampado/Unicolor Metros
Force Unicolor Metros
Nylon Unicolor Metros

Nylon Supplex Unicolor Metros

Michigan Unicolor Metros

Montesimone Unicolor Metros

Microtec Unicolor Metros

Orion Unicolor Metros

Polar Unicolor Metros

Oxford Unicolor Metros

3M Thinsulate Unicolor Metros
Titanium Microfleece Unicolor Metros

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 29: REQUERIMIENTO DE INSUMOS

INSUMOS DESCRIPCION UNIDAD
Elastico Simple Rollo
Hilo (Pasamaneria) Varios Colores Cono
Cierres Metélicos y Plasticos Ciento
Cordon Elastico Colores Rollo
Boton Varios Millares
Topes Metalicos y Plasticos Ciento
Velcro Varios Rollo

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

5.4.3.3Cantidad de materia prima e insumos para la coidfiecc

A continuacion se presenta la cantidad de matenaape insumos que
necesitara la empresa para realizar la produc@@racuerdo a la encuesta
realizada anteriormente se va realizar la estimad& materia prima e

insumos.
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TABLA N° 30: CANTIDAD DE MATERIA PRIMA: INSUMOS

Cierre | Cierre | Cierre [Cierre | Cierre | Cierre
Cant. Productos
18 20 22 30 60 65
Chaqueta
850 | 850.00( 1,700.00 850.00
impermeable
Chaquetas
700 ) 1,400.00 700.00
termicas
Chaquetas
750 _ _ 1,500.00 750.00
termicas tipo Il
650 Camisetas
Pantalones tipd
550 | 550.00 1,100.00
700 | Rompevientog 1,400.00 700.00
320 Guantes
550 Buzo 550.00 550.00
650 | Chaqueta Polgr 650.00] 1,300.00 650.00
550 Chaleco 1,100.00 550.00
550 | Pantalon tipo |
Total 550.0(Q 3,450.00| 7,000.001 550.00| 4,100.000 1,200.00
Precio 0.14 0.14 0.21] 0.25 0.37 0.45
Subtotal 82.50 465.75| 1,470.00/ 137.50] 1,517.000 540.00
Total Cierres 4,212.75

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Para confeccionar todos los productos se necegitaoflos de hilos
promedio mensual, cada hilo tiene un costo de 8a2f cono de hilos
tiene 3000 metros, por lo tanto anualmente se itacedge 1104 conos de

hilos lo que daria un total de 3621,12.

El cordodn elastico es vendido por rollo el cuahéiein valor de 7.62, se va
a necesitar dos rollos mensuales, anualmente ssitaé 24 rollos por un

valor total de 182,88.
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El Velcro, este viene por rollos en promedio elor@sta en 7.80 se va a

necesitar 90 rollos de velcro anuales por lo cutatal es de 702.00.

Los botones: se debe tomar en cuenta que los batos ser para los
pantalones Unicamente por lo que cada boton esta2@nctvs., se va a

necesitar una cantidad de 1200 unidades por un teaéd de 240.00.



TABLA N° 31: CANTIDAD DE MATERIA PRIMA

X o Q
lol=1 %_ e 8 (8] (8] E E 8
slse|8|5|2|S|E|S|s|B|2|2|z8 .
Q Productos [ 5 [ @ 5 [ |2 = [ 8|5 ||| |= S5 Total en Metros Precio del metro Total de tela
< [PglT |2 5 Ll1el8|a]|8 elFIE5
2(=]|s = s [FsS
z = ®
Chaqueta
850 . F |25 2,125.00 6.39 13,578.74
impermeable
Chaquetas
700 o 0.65 13 0.64 455.00 | 910.00 | 455.00 6.39 | 41 |6.02 2,907.45| 3,731.00| 2,739.10
térmicas
Chaquetas
750 | térmicas tipo 211 2.5 2.3 2.]11,575.0001,875.001,575.00 1,575.00| 4.1 5.4 |7.99]8.88] 6,457.50(10,125.0(12,584.2413,986.00
Il
650 | Camisetas 1.do 650.00 4.00 2,600.00
Pantalones
550 oo | 1.6] 0.3 880.00 | 176.00 5.68 | 2.92 4,998.40( 513.92
ipo
700 [Rompevientop 2.5 1,750.00 4.41 7,717.50
320| Guantes 0.9 256.00 5.35 1,369.60
550 Buzo 1.2 660.00 7.00 4,620.00
Chaqueta
650 1.6 1,040.00 4.10 4,264.00
Polar
550| Chaleco 04 07 385.00 | 385.00 5.19 | 4.10 1,998.15| 1578.5
Pantalon tipo
550 ' 1.4] 770.00 8.88 6,837.60
TOTAL 102,606.79

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

vt
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5.4.3.4Costos indirectos

TABLA N° 32: COSTOS INDIRECTOS

Cantidad Concepto Valor Unitarios Valor Total
7820 Etiquetas marca 0.025 195.50
7820 Etiqueta informativa 0.37 2893.40
5000 Fundas cambrella 0.67 3350.00
3000 Fundas plasticas 0.20 600.00

TOTAL 7038.90

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

5.4.4 Principales variables en la seleccion de tecnologia

5.4.4.1Requerimiento de maquinaria, muebles y enseres,ip@eque

computacion

Se debe tomar en cuenta, que la presente invastigalantea la creacion
de una nueva linea de produccioén, por lo que laagdad instalada que la
planta posee abastece a la produccion ya que cummtada la maquinara
para la produccion, por lo que la compra de magaimaeva no seria una
inversion en grandes cantidades, en la siguierita tae detalla la

maquinara nueva a necesitarse.
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TABLA N° 33: MAQUINARIA

Cantidad Concepto Costo Unitario | Costo Total
1 Méaquina recubridora 5,100,00 5.100,00
7 Méaquinas Rectas 2,300,00 16.100,00
2 Méaquina Overlock 1,736.00 3,472.00
2 Cortadoras profesionales 550.00 1,100.00
TOTAL 9,686.00 25,772.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 34: MUEBLE Y ENSERES LOCAL COMERCIAL

Cantidad Concepto Costo Unitario| Costo Total
2 Escritorios 200,00 400,00
4 Sillas 70,00 280,00
5 Estanterias 90,00 450,00
1 Counter circular decoracion cpn 550.00 550,00

vidrio
3 Sillas normales 40,00 120,00
2 Archivadores aéreo 90,00 180,00
5 Maniquis cuerpo entero 110,00 550,00
2 Basureros 10,50 21,00
1 Mobiliario deportivo 1500,00 1500,00
TOTAL 2660,50 4051,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 35: EQUIPO DE COMPUTACION

Cantidad Concepto Costo Unitario| Costo Total
Cajas registradoras con lector|de
2 _ 449,00 898,00
codigo de barras
1 Impresora 250,00 250,00
TOTAL 699,00 1148,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 36: EQUIPO DE OFICINA

Cantidad Concepto Costo Unitario | Costo Total
1 Red telefonica 380,00 380,00
2 Teléfonos 35,00 70,00
TOTAL 415,00 450,00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 37: INVERSION EN CONSTRUCCION

Concepto Medida | Cantidad | V. Unitario | V. Total
Area Produccion
o m2 150 250 30,000.0p
(ampliacion)
TOTAL 100 30,000.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Con relacion a la tecnologia, las decisiones ghe@s, se refieren al
proceso de seleccion de la tecnologia adecuadanausempre es la

tecnologia de automatizacion y robotizacion maszada.

Para ello es necesario definir las necesidadesiige g tomar en cuenta
los siguientes factores relevantes que determiaamadquisicion de

maquinaria y equipo entre estas se estan: proveeamio, dimensiones
(distribucién de la planta), capacidad (de la caj@@cdepende el nUmero
de maquinas que se requieran), mano de obra niecésecesidades de
mano de obra directa y de capacitacion), costo @atenimiento,

infraestructura necesaria (por ejemplo: los equipEesitan alta tension
eléctrica, con lo que se incrementa la inversiéogto de fletes y seguros,
costos de instalacion y puesta en marcha, existeleciepuestos y puntos

de reparacion.
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Mantenimiento:

El mantenimiento de equipos, infraestructuras, ameientas,
maquinaria, etc. asegura la disponibilidad deri@snos ya que son

de vital importancia dentro de la industria.

Se debe identificar el equipo y maquinaria inmersé confeccion,
una vez identificado el equipo basico que partieipa! proceso, es
necesario realizar un inventario del mismo, lo fadlitara las
acciones de mantenimiento de acuerdo a las esq@idnes de cada
equipo. Para lograr un mantenimiento adecuadoedalpo y

maquinaria se desarrollara los siguientes pasos:

= Nombrar a los encargados directos del mantenimidatcada
uno de los equipos; en las distintas areas delepooc Los
encargados deben conocer técnicas de prevenciosasioion

rapida y eficaz de los desperfectos.

= Hacer un inventario de todo el equipo entre egt@nsuentran a
los accesorios, repuestos, etc., esto permitirgranoar compras

y cambios oportunos.

= Ubicar el manual original de uso y mantenimientbedgiipo en
un area visible y cercana para que el encargadyataenceso

permanente a estos documentos.



148
= Planificar una revision periédica. Se debe tomarieenta que el
mantenimiento sera contratado a terceros, y adblesianiento al
cual se ha adquirido la maquina, por lo que sézeggal un tipo de

mantenimiento preventivo.



6 ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

El objetivo de este capitulo es analizar como farinacion que proveen los estudios de
mercado, técnico deben sistematizarse con el fsedéncorporados como un antecedente
mas en los procedimientos de calculo de los difeseocostos e inversiones de la presente

investigacion.

En este capitulo se determinara la viabilidad deygxcto, considerando aspectos como la

recuperacion de la inversion y la obtencion de angen de utilidad razonable.

6.1 INVERSIONES

6.1.1 Presupuesto de inversion

Se debe considerar que los presupuestos son pagm@mlos que se asigna

cifras a las actividades, estos implican estimad@rcapital, de los costos, de

los ingresos, y de las unidades o productos redpeegpara lograr objetivos.

(Kohler, 1990)

Las inversiones efectuadas antes de la puestarehandel proyecto se pueden

agrupar en los siguientes tipos: activos fijospiteh de trabajo.
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Inversion Inicial

Adquisicion de medios de produccion, se destireadbuisicion de bienes de

capital, creando de esta forma una formacion deataggRosenberg, 1997)

A continuacion se presenta las inversiones nee@ssan activos fijos que se

necesitara para la puesta en marcha.

6.1.1.1Activos fijos

Las inversiones en activos fijos son todas aquell@sse realizan en los
bienes tangibles que se utilizaran en el procedoadsformacion de los
insumos o que sirvan de apoyo a la operacion natelgroyecto. (Sapag

Chain & Sapag Chain, 2008)



151

TABLA N° 38: INVERSION EN ACTIVOS FIJOS

Valor Valor
Cant. Concepto -
Unitario Total
1 Maquina recubridora 5,100.q0 5,100.00
7 Méaquinas Rectas 2,300.00 16,100}00
MAQUINARIA 3 Méaquina Overlock 1,736.0p 5,208.40
2 Cortadoras Profesionaled 550.Q90 1,100/00
SUBTOTAL 27,508.00
2 Escritorios 200.00 400.00
4 Sillas 70.00 280.00
5 Estanterias 90.00 450.0(
Counter circular
1 _ o 550.00 550.00
decoracion con vidrio
MUEBLES Y i
3 Sillas normales 40.00 120.0(
ENSERES
2 Archivadores aéreo 90.00 180.0D
5 Maniquis cuerpo entero 110.0p 550.00
2 Basureros 10.50 21.00
1 Mobiliario deportivo 1,500.00 1,500.0D
SUBTOTAL 4,051.00
Cajas registradoras con
2 o 449.00 898.00
EQUIPO DE lector de codigo de barrag
COMPUTO 1 Impresora 250.00 250.00
SUBTOTAL 1,148.00
1 Red telefonica 380.00 380.0¢
EQUIPO DE
2 Teléfonos 35.00 70.00
OFICINA
SUBTOTAL 450.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 33,157.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 39: INVERSION EN CONSTRUCCION

Concepto Medida | Cant. | V. Unitario | V. Total
Area Produccion (ampliacion m2 150 250 30,00Q.00
TOTAL 100 30,000.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

6.1.1.2Capital de trabajo

La inversién en capital de trabajo constituye ehjgoto de recursos
necesarios, en la forma de activos corrientes,lparperacion normal del
proyecto durante un ciclo productivo, se llamaccproductivo al proceso
gue se inicia con el primer desembolso para cantée$ainsumos de
operacién y termina cuando se vende los insumassfttrmados en

productos terminados. (Sapag Chain & Sapag CRhaog)

Dentro del proyecto se tomaré en cuenta el méteqmedodo de desfase,
el cual se ha determinado, es el que mejor seaafisgtaso, este método
consiste en determinar la cuantia de los costospéeacion que debe
financiarse desde el momento en que se efectUanekmppago por la

adquisicién de la materia prima hasta el momentguense recauda el
ingreso por la venta de los productos. Se ha padpal cuadro siguiente

con un periodo de desfase de tres meses.
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TABLA N° 40: CAPITAL DE TRABAJO

CAPITAL DE TRABAJO CAPITAL DE
TRES MESES (PERIODO DE DESFASE) TRABAJO ANUAL
Costos de produccion 57,134.12 228,536.47
Gastos Administrativos 8,658.46 34,633.84
Gastos de Ventas 9,095.79 36,383.15
CAPITAL DE TRABAJO 74,888.37 299,553.46

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

EL capital de trabajo se consider6 para 3 mesé#jaa que es el tiempo
necesario, que se estima, para empezar a tenesasgconstantes por las
operaciones comerciales de la empresa. Luegaatirllc del capital de
trabajo se determina la cantidad de $ 74,888.8detg&lle correspondiente
para el calculo de costos de produccion, adminisbsy de ventas se

presenta mas adelante

6.1.1.3Inversiones durante la operacién

Es importante tener en cuenta las reinversionesataplazo y las nuevas
inversiones por ampliacion. El calendario de isi@res estara definido
en funcion de la estimacién de la vida til de caclivo. Esta necesidad
de reemplazo esta dada por cuatro criterios qdelse tener en cuenta al
momento de reemplazo, y estas son: capacidadc¢rentd de los equipos
actuales, aumento de costos de mantenimiento, rlisidn de la

productividad, obsolescencia comparativa de ladiegha.

Por tal razon se plantea lo siguiente:



TABLA N° 41: CALENDARIO DE REEMPLAZO

ACTIVOS ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS FIJOS
Magquinaria 27,508.00
Muebles y Enseres 4,051.00
Equipo de computo 1,148.00 1,148.00
Equipo de oficina 450.00
Inversion en construccion 30,000.00
TOTAL ACTIVOS FIJOS 63,157.00 1,148.00
Capital de trabajo 3 meses 74,888.37
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO 74,888.37
TOTAL INVERSIONES FIJAS + CAPITAL DE TRABAJO 138,04 5.37 1,148.00

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

7Sl
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6.1.2 Presupuesto de operacion

Es el presupuesto que cubre un periodo de tiemperngdeado \istalos
ingresos y gastos planeados de una organizaci@ntéuese marco temporal.
Para poder establecer un presupuesto de operasidnmgispensable realizar las
estimaciones economicas de todas las actividadesagas para desarrollar las
operaciones productivas de MYM CONFECCIONES, cat@omrente con su

nueva marca.

6.1.2.1Presupuestos de Ingresos

Este presupuesto permite proyectar los ingresola@mpresa va a genera
en cierto periodo de tiempo. Para poder proyelcsringresos, es
necesario conocer todo lo relacionado a las ungladeender, el precio,
entre otras, para ello se tomara la informaciormelada en el estudio
de mercado y el técnico, para lo cual se debe spleeel volumen de las

ventas se incrementara en un 2% ha partir del slegaifio.

A continuacion se presenta el presupuesto de iogréds la empresa, a
partir del segundo afio se va incrementar el prtion 2% debido a que
se debe conocer que la materia prima e insumos) deabra incrementa

afno tras ano.

El precio determinado va ser el determinado parolapetencia y que

cubra los costos que se van a determinar mas aelelan
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TABLA N° 42: PRESUPUESTO DE INGRESOS

PRODUCTOS CANTIDAD ANO 1 PRECIO VENTAS
Chaqueta impermeable 850 58{99 50,141.50]
Chaquetas térmicas 700 6609  46,893.00
Chaquetas térmicas tipo Il 750 7009 53,242.50
Camisetas 650 17.99 11,693.50
Pantalones tipo | 550 46.90 25,575.00)
Rompevientos 700 34.99 24,493.00)
Guantes 320 30.99 9,916.80
Buzo 550 49.99 27,494.50
Chaqueta Polar 650 49.98 32,487.00
Chaleco 550 40.99 22,544.50
Pantalén tipo Il 550 55.99 30,794.50)
TOTAL 6,820 47.64 335,275.80
PRODUCTOS CANTIDAD ANO 2 PRECIO VENTAS
Chagueta impermeable 867 60J17 52,167.22
Chaquetas térmicas 714 6833  48,787.48
Chaquetas térmicas tipo Il 765 7241  55,393.50
Camisetas 663 18.35 12,165.92
Pantalones tipo | 561 47.43 26,608.23
Rompevientos 714 35.69 25,482.52)
Guantes 326 31.6] 10,317.44
Buzo 561 50.99 28,605.28
Chaqueta Polar 663 50.98 33,799.47]
Chaleco 561 41.81 23,455.30
Pantalén tipo Il 561 57.11 32,038.60)
TOTAL 6,956 48.63 348,820.94
PRODUCTOS CANTIDAD ANO 3 PRECIO VENTAS
Chaqueta impermeable 884 61{37 54,274.77]
Chaquetas térmicas 728 6970 50,758.49
Chaquetas térmicas tipo Il 780 73B6 57,631.39
Camisetas 676 18.72 12,657.42
Pantalones tipo | 572 48.38 27,683.20)
Rompevientos 728 36.40 26,512.014
Guantes 333 32.24 10,734.26
Buzo 572 52.01 29,760.93
Chaqueta Polar 676 52.00] 35,164.97
Chaleco 572 42.65 24,402.89
Pantalén tipo Il 572 58.25 33,332.96]
TOTAL 7,096 49.60 362,913.31
PRODUCTOS CANTIDAD ANO 4 PRECIO VENTAS
Chagueta impermeable 902 62160 56,467.47
Chaquetas térmicas 743 71p9 52,809.13
Chaquetas térmicas tipo Il 796 7584 59,959.70)
Camisetas 690 19.09 13,168.78
Pantalones tipo | 584 49.35 28,801.60)
Rompevientos 743 37.13 27,583.10)
Guantes 340 32.89 11,167.93
Buzo 584 53.05 30,963.27|
Chaqueta Polar 690 53.04 36,585.64
Chaleco 584 43.50] 25,388.77
Pantalén tipo Il 584 59.42 34,679.614
TOTAL 7,237 50.59 377,575.01
PRODUCTOS CANTIDAD ANO 5 PRECIO VENTAS
Chagueta impermeable 920 6385 58,748.76
Chaquetas térmicas 758 7251  54,942.62
Chaquetas térmicas tipo Il 812 7684  62,382.07
Camisetas 704 19.47 13,700.80
Pantalones tipo | 595 50.33 29,965.19
Rompevientos 758 37.87| 28,697.45
Guantes 346 33.54 11,619.11
Buzo 595 54.11 32,214.19
Chaqueta Polar 704 54.10] 38,063.70
Chaleco 595 44.37] 26,414.47
Pantalén tipo Il 595 60.61 36,080.66)
TOTAL 7,382 51.6( 392,829.04

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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En el siguiente cuadro resumen constan los valdetallados por el
volumen de ventas y se incluyen los ingresos noaspmales obtenidas

por la venta de retazos de tela en toda la vidaeéitproyecto.

TABLA N° 43: RESUMEN DE INGRESOS

ARIO INGRESOS INGRESOS NO TOTAL

OPERACIONALES OPERACIONALES INGRESOS
1 335,275.80 500.00 335,775.80
2 348,820.94 500.00 349,320.94
3 362,913.31 500.00 363,413.31
4 377,575.01 500.00 378,075.01
5 392,829.04 500.00 393,329.04

TOTAL 1,819,914.09

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

6.1.2.2Presupuesto de egresos

El presupuesto de egresos contendra todos aqgelédss que se estima
se devengaran en el periodo, se traduzcan o nalidlassde dinero o

efectivo de caja.

Se debe tener en cuenta que el presupuestos d®&ge compone de
todos los gastos que se deben realizar en el tnmusde los procesos
productivos de la empresa, los cuales pueden serdd productivo,

administrativo y de ventas.



TABLA N° 44: DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS

%
) INVERSION | YIPA |pEPRE| VALOR - - _ - -
DESCRIPCION TOTAL U:I'IL CIACI RESIDUAL ANO 1 | ANO2 | ANO3|ANO4 | ANOS5
(ANOS) AN
Maquina recubridora 5,100.00 10 109 510.00 459/0059.00 | 459.000 459.00 459.400
MAQUINARIA Magquinas Rectas 16,100.00 10 10% 1,610.0p 1,44910049.00(1,449.001,449.04 1,449.0(
Maquina Overlock 5,208.00 10 10% 520.80 468.[f2  7B8l 468.72| 468.74 468.7P
Cortadoras profesionales 1,100.00 10 109 110.0( 0099, 99.00 99.00f 99.00 99.00
SUBTOTAL 2,475.72| 2,475.72|2,475.742,475.742,475.72
Escritorios 400.00 10 10% 40.00 36.00 36.00 36J006.0B | 36.00
Sillas 280.00 10 10% 28.00 25.20 25.2 2520 25p0 2520
Estanterias 450.00 10 10% 45.00 40.50 40.50 4(0.50.504| 40.50
MUEBLES Y Cpunter circular decoraciéon con vidrio 550.00 10 %10 55.00 49.50 49,50 495 49.50 49.%0
ENSERES Sillas normales 120.00 10 109% 12.00 10.90 10.80 801d. 10.80 10.80
Archivadores aéreo 180.00 10 10% 18.00 16.20 16J216.20 16.20 16.20
Maniquis cuerpo entero 550.00 10 10% 55.00 4950 .5049] 49.50| 49.50| 49.50
Basureros 21.00 10 10% 2.10 1.89 1.8p 1.89 1,89 9 1|8
Mobiliario deportivo 1,500.00 10 10% 150.00 135.00135.00 | 135.000 135.0 135.40
SUBTOTAL 364.59 364.59| 364.59 364.949 364.p9
£Q. COMPUTO g:’gzr:gg's”adoras con lector de codigo gqg 3 33% 299.30 199.57  199.97 199|57 199.57 .5790
Impresora 250.00 3 33% 83.33 55.56 55.56 55|56 655.555.56
SUBTOTAL 255.12 255,12 255.12 255.112 255.[12
EQUIPO DE Red telefénica 380.00 10 10% 38.00 34.2 34p 342 42 3| 34.2
OFICINA Teléfonos 70.00 10 10% 7.00 6.3 6.3 6.8 6.3 6/3
SUBTOTAL 40.5 40.5 40.5 40.5 40.5
TOTAL DEPRECIACIONES , .
TOTAL ACTIVOS FIJOS 33,157.00 ACTIVOS FIJOS 3,135.93( 3,135.93(3,135.933,135.933,135.93

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

8491
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También se debe tomar en cuenta la depreciacida dequinaria ya
existente por lo que se tiene lo siguiente, estada para dos afios, debido

gue es lo maximo que se puede depreciar.

TABLA N° 45: DEPRECIACION MAQUINARIA EXISTENTE
ANO 1 ANO 2

Depreciacion maquinaria existente

14,367.84 14,367.84

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio



TABLA N° 46: DEPRECIACION CONSTRUCCION

i INVERSION | VIDA UTIL VALOR . . . . .
DESCRIPCION . % ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
TOTAL (ANOS) RESIDUAL
pd
\®)
@)
o e
a Area Produccién (Ampliacion 30,000.00 20 59 1,800. | 1,425.00] 1,425.00 1,425.00 1,425J00 1,421
o
pd
O
@)
. TOTAL DEPRECIACION
TOTAL CONSTRUCCION 30,000.00 1,425.00| 1,425.0Q 1,425.00 1,425.p0 1,425

CONSTRUCCION

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

.00

.00

091



TABLA N° 47: MANTENIMIENTO PREVENTIVO

DESCRIPCION \T/gl}ili % | INFLACION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
Méquina recubridora 5,100.00L0% 4.11% 510.0p 530.96 552.78 575.5( 599.1¢
Maquinas Rectas 16,100.pA0% 4.11% 1,610.001,676.17 1,745.04 1,816.7{ 1,891.4!
MAQUINARIA |Maguina Overlock 5,208.0010% 4.11% 520.8p 542.200 564.49] 587.6¢ 611.8¢
Cortadoras Profesionales 1,100}000% 4.11% 110.0p 11452 119.23 124.1] 129.2¢
TOTAL 27,508.00 2,750.80 2,863.84 2,981.5q 3,104.1( 3,231.6:
Cajas registradoras con lector de codigp de 898.00] 3% 4.11% 26.94  28.05 29.20 30.4( 31.6¢
EQUIPO DE |barras
COMPUTO Impresora 250.0D 3% 4.11% 7.5( 7.81 8.13 8.4¢ 8.81
TOTAL 1,148.00 34.44 35.86 37.33 38.8¢ 40.4¢
CONSTRUCCION|Area Produccion 30,000.003% 4.11% 900.0p 936.99] 975.50] 1,015.54 1,057.3:
TOTAL 30,000.00 900.00 936.99] 975.50(1,015.5¢1,057.3:
TOTAL MANTENIMIENTO B,685.24 | 3,836.70 3,994.39 4,158.5( 4,329.4i

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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COSTOS FIJOS

Los costos fijos son aquellos que no varian cordnsbios en los niveles
de produccion. Son costos y gastos que se coamidercesarios para
apoyar la estructura del negocio asi no se prodozsa venda en un
periodo determinado. Pertenecen a la empresa yalnproducto

propiamente, lo que indica que la empresa debeidearaln cuando la

produccion o las ventas sean cero. (De Jesus ®lexzxo, 2013)

COSTOS VARIABLES

Son aquellos que guardan una relacién directaasoarlidades producidas
o vendidas. Son costos de la actividad por gaews@ulan como resultado
de la produccion, actividad o trabajo realizada eXistirian si no fuera

por la realizacion de alguna actividad. (De Jédesa Orozco, 2013)



TABLA N° 48: COSTOS DE PRODUCCION

ANO 1
DESCRIPCION TASA DE COSTO COSTO
CRECIMIENTO
FIJO VARIABLE
Total Mano de obra Directa 66,537.81 -
Total Materia Prima Directa 4.11% - "102,606.7] -] 106,823.8¢ = -| 111,2143] = -
TOTAL COSTOS DIRECTOS 66,537.81
Mano de obra Indirecta 11,748.99
Total Materia Prima Indirecta 4.11% -l 895874  -| 932694 = -| 971029 -
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 11,748.92
Costos indirectos 4.11% -
Depreciaciones Maquinaria 16,8435  -| 16,8435¢ = -| 247574 = -| 2,475.7:
Mantenimiento Maquinaria -l 2,7508q¢ = -| 286384 = -| 298154 -
Repuestos maquinaria 4a11% | | 24337 | 25344 | 26407¢ =
Serigrafiado A1 ] T —— E——— S S W
Lunch y cafeteria 4.11% 1,147.64  -| 11948 = -| 1,24394 = -| 1,295.0¢
Instalaciones Eléctricas 264804 | - - | -
Depreciacion edificio 142504 | 14250¢ = | 142500 | 1,425.0¢C
Mantenimiento area produccionfl | | 900.o0d = | 93994 | 97550
Energfa Eléctrica 4.11% 1,527.00 1,404.0d 1,589.7d  1.461.74 1,6551d  1,521.84 1,723.1°
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 23,591.213
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 101,877.9%
TOTAL DE COSTOS DE PRODUCCION ANUAL 228,536.47

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 49: GASTOS DE ADMINISTRACION

ANO 1
DESCRIPCION TASA DE CRECIMIENTO COSTO COSTO
FIJO VARIABLE

Bodeguero 5,724.88
Cajera 5,605.22
TOTAL NOMINA 11,330.1d
Dep. Muebles y Enseres 364.59
Dep Equi. Computo 255.12
Dep Equi. Oficina 40.50]
TOTAL DEPRECIACIONES 660.214

Mant. Equipo Computo - 34.44

TOTAL MANTENIMIENTO - 34.44

Teléfono 4.11% 108.00 192.00
Agua 4.11% 889.40

Luz 4.11% 48.67 20.09
Internet 4.11% 390.00
Uniformes 4.11% 1,632.39
Alimentacion y refrigerios 4.11% 7,075.65
Gastos de gestién (agasajog) 4.11% 3,045.14
Gasto Interés Largo Plazo 7,509.33
Suministros Oficina 4.11% 1,698.44

TOTAL VARIOS 22,397.0( 212.09

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 34,387.31 246.53

TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS ANUALES 34,633.84

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 50: GASTOS DE VENTA

ANO 1
TASA DE
DESCRIPCION COSTO COSTO
CRECIMIENTO
FIJO VARIABLE
Vendedor | 6,353.12 -
Vendedor I 6,353.12 -
TOTAL NOMINA 12,706.23 -
Publicidad y Propaganda 4.11% - 5,980.60
TOTAL GASTOS PUBLICITARIOS - 5,980.60
Celulares 4.11% 1,636.32 -
Arriendo Local Comercial 4.11% 6,000.00 -
Adecuacion local comercial 10,060.00
TOTAL VARIOS GASTOS 17,696.32 -
TOTAL GASTOS DE VENTAS 30,402.55 5,980.60

TOTAL GASTOS DE VENTAS ANUAL

36,383.15

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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TABLA N° 51: PRESUPUESTO DE EGRESOS

COSTOS FIJOS Y N N - ~ -
VARIABLES CRECIMIENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Total Mano de obra Directa 66,537)8171,683.09 74,475.51 46,749.61 48,573.20
Total Materia Prima Directa 4.11% 102,606|7126,823.8¢4 111,214.33 115,785.23 120,544.0(
TOTAL COSTOS DIRECTOS 169,144.53 178,506.9( 185,689.84 162,534.84 169,117.2(
Mano de obra indirecta 11,748.92 12,973.9q 13,479.24 14,005.29 14,552.96
Total Materia Prima Indirecta 4.11% 8,958(759,326.95 9,710.29| 10,109.39 10,524.8§
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 20,707.67| 22,300.91] 23,189.53 24,114.671 25,077.84
Costos indirectos 4.11% 7,03890 7,328.200 7,629.39] 7,942.96] 8,269.41
Depreciaciones Maquinaria 16,843|5616,843.5 2,475.72] 2,475.72 2,475.72
Mantenimiento Maquinaria 2,750.80 2,863.84 2,981.56 3,104.10, 3,231.68
Repuestos maquinaria 4.11% 2,434.322,536.45 2,640.70] 2,749.23 2,862.23
Serigrafiado 4.11% 562.97 586.11] 610.20 635.28 661.39
Lunch y cafeteria 4.11% 1,147.p6 1,194.83 1,243.94 1,295.06 1,348.29
Instalaciones Eléctricas 2,648)00 - - - -
Depre. Edificio 1,425.0p 1,425.00 1,425.000 1,425.000 1,425.00
Mant. area produccion 900.p0 936.99 975.50f 1,015.59] 1,057.33
Energia Eléctrica 4.11% 2,931.p6 3,051.53 3,176.94 3,307.52 3,443.46
TOTAL COSTOS INDIRECTOS 38,684.27| 36,766.52 23,158.9 23,950.449 24,774.5]]
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 228,536.47 237,574.34 232,038.3( 210,599.97 218,969.55
Bodeguero 4.11% 5,724.88 6,320.84 6,566.66] 6,822.57] 7,089.01
Cajera 4.11% 5,605.42 6,187.94 6,428.29] 6,678.52] 6,939.03
TOTAL NOMINA 11,330.10 | 12,508.79 12,994.94 13,501.09 14,028.04
Dep. Muebles y Enseres 36459 364.59 364.59 364.59 364.59
Dep Equi. Computo 255,12  255.12 255,12 255.12 255.12
Dep Equi. Oficina 40.5p 40.50 40.50 40.50 40.50
TOTAL DEPRECIACIONES 660.21 660.21 660.21 660.21 660.21
Mant. Equipo Computo 34.44 35.86 37.33 38.86 40.46
TOTAL MANTENIMIENTO 34.44 35.86 37.33 38.86 40.46
Teléfono 4.11% 300.00 312.33 325.17 338.53 352.44
Agua 4.11% 889.4p  925.95 964.01/ 1,003.63 1,044.88
Luz 4.11% 68.74§ 71.59 74.53 77.59 80.78
Internet 4.11% 390.0p 406.03 422.72 440.09 458.18
Uniformes 4.11% 1,632.39 1,699.48 1,769.33] 1,842.05 1,917.7§
Alimentacion y refrigerios 4.11% 7,075.65 7,366.46] 7,669.22 7,984.43 8,312.59
Gasto de gestién (agasajos) 4.11% 3,04b.13,170.27] 3,300.57] 3,436.23] 3,577.46
Gasto Interés Largo Plazo 7,509|335,692.72] 3,649.16] 1,350.29 -
Suministros Oficina 4.11% 1,698.44 1,768.25 1,840.92 1,916.58 1,995.35
TOTAL VARIOS 22,609.09| 21,413.04 20,015.62 18,389.42 17,739.44
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS 34,633.84 34,617.93 33,708.11] 32,589.59 32,468.15
Vendedor | 4.11% 6,353.12 7,018.6) 7,293.100 7,578.87| 7,876.39
Vendedor Il 4.11% 6,353.42 7,018.61 7,293.10| 7,578.87] 7,876.39
TOTAL NOMINA 12,706.23 | 14,037.23 14,586.20 15,157.79 15,752.78
Publicidad y Propaganda | 4.11% 5,98(0.606,226.400 6,482.31 6,748.73] 7,026.10
TOTAL GASTOS PUBLICITARIOS 5,980.60 6,226.40 6,482.31]) 6,748.73 7,026.10
Celulares 4.11% 1,636.32 1,703.57] 1,773.59 1,846.48 1,922.37
Arriendo Local Comercial 4.11% 6,000.p0 6,246.6(0 6,503.34 6,770.62 7,048.89
Adecuacion local comercial 10,060.p0
TOTAL SERVICIOS VARIOS 17,696.32| 7,950.17 8,276.92 8,617.11 8,971.27
TOTAL GASTOS DE VENTAS 36,383.19 28,213.80 29,345.43 30,523.54 31,750.15
TOTAL 299,553.46| 300,406.0¢4 295,091.85 273,713.14 283,187.85

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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6.1.3 Estructura de financiamiento

6.1.3.10rigen y aplicacion de recursos

A continuacion se presenta el recurso econémicosguaecesita para

financiar el proyecto y como se pretende finanelanismo

TABLA N° 52: ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

PORCENTAJE VALOR TIPO DE FINANCIAMIENTO
51% 70,000.00 FINANCIAMIENTO
49% 68,045.37 CAPITAL PROPIO
100% 138,045.37 INVERSION TOTAL

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 53: ORIGEN Y APLICACION DE RECURSOS

DESCRIPCION FINANCIAMIENTO | PROPIO USsoOS
Inversion en Activos Fijog 33,157.00 33,157.J0 CLP
Inversién en construccior)  30,000.00 30,000.00 CLP
Capital de Trabajo 6,843.00 68,045.87 74,888.37 «1HP
Total Inversion 70,000.00 68,045.37 138,045.37

*CLP: Crédito Largo Plazo; CP: Capital Propio
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Como se puede apreciar en las tablas anterioresusdiza, que el capital
de financiamiento es el 51%; logrando obtener @iy PYME por parte
del Banco de la Produccion. Mientras el capitapjr es el 49% de esta

manera se lograra cubrir el 100% de la inversion.
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6.1.3.2Financiamiento

El financiamiento tanto para las inversiones eritabge trabajo y activos
se va realizar mediante el Banco de la Producdémyo de la Institucion
Financiera se va a encontrar dos forma de finanergmla primera es de
activos fijos la cual tiene un plazo maximo de puaiios y para capital
de trabajo es de doce meses. Por lo que se hdodsmtiar por el tipo de
financiamiento para activos fijos, esta disefiada pabrir las necesidades
de su empresa y le permitira apoyar el flujo netegasara el correcto

manejo de su negocio.

A continuacion se presenta la tabla de amortizadglncrédito a largo

plazo.
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TABLA N° 54: TABLA DE AMORTIZACION CREDITO LARGO

PLAZO
M&M
NOMBRE DEL CLIENTE: |CONFECCIONES MONTO: |70,000.00
INDUSTRIALES
- . TIPO DE

TIPO DE OPERACION:  |CREDITO PYMES CUOTA. M

MONEDA: DOLARES TASA NOMINAL: [11.23%

TIPO DE PLAZO: MENSUAL PLAZO: TASA EFECTIVA: |11.83%

FECHA 1/1/14 TASAEF. MEN:  [0.99%

DIVIDENDO FECHA SALDO CAPITAL NTERESES CUOTA

0 $70,000.00
1 1/1/14 $68,852.55 $1,147.45 $690.08 $1,837.93
2 1/31/14 $67,693.79 $1,158.76 $678.77 $1,837.33
3 3/3/14 $66,523.61 $1,170.18 $667.35 $1,837.93
4 4/2/14 $65,341.89 $1,181.72 $655.81 $1,837.93
5 5/3/14 $64,148.52 $1,193.37 $644.16 $1,837.93
6 6/3/14 $62,943.39 $1,205.13 $632.40 $1,837.93
7 713114 $61,726.37 $1,217.01 $620.52 $1,837.93
8 8/3/14 $60,497.36 $1,229.01 $608.52 $1,837.93
9 9/2/14 $59,256.23 $1,241.13 $596.40 $1,837.43
10 10/3/14 $58,002.87 $1,253.36 $584.17 $1,837.43
11 11/2/14 $56,737.15 $1,265.72 $571.81 $1,837.43
12 12/3/14 $55,458.95 $1,278.20 $559.33 $1,837.43
13 1/3/15 $54,168.16 $1,290.80 $546.73 $1,837.33
14 2/2/15 $52,864.63 $1,303.52 $534.01 $1,837.33
15 3/5/15 $51,548.26 $1,316.37 $521.16 $1,837.33
16 4/4/15 $50,218.91 $1,329.35 $508.18 $1,837.33
17 5/5/15 $48,876.45 $1,342.46 $495.07 $1,837.33
18 6/5/15 $47,520.76 $1,355.69 $481.84 $1,837.33
19 7/5/15 $46,151.70 $1,369.06 $468.48 $1,837.33
20 8/5/15 $44,769.15 $1,382.55 $454.98 $1,837.33
21 9/4/15 $43,372.97 $1,396.18 $441.35 $1,837.33
22 10/5/15 $41,963.02 $1,409.95 $427.59 $1,837.43
23 11/4/15 $40,539.18 $1,423.85 $413.69 $1,837.43
24 12/5/15 $39,101.30 $1,437.88 $399.65 $1,837.43
25 1/5/16 $37,649.24 $1,452.06 $385.47 $1,837.33
26 2/4/16 $36,182.87 $1,466.37 $371.16 $1,837.33
27 3/6/16 $34,702.04 $1,480.83 $356.70 $1,837.53
28 4/5/16 $33,206.61 $1,495.43 $342.10 $1,837.33
29 5/6/16 $31,696.44 $1,510.17 $327.36 $1,837.33
30 6/6/16 $30,171.38 $1,525.06 $312.47 $1,837.33
31 7/6/16 $28,631.29 $1,540.09 $297.44 $1,837.33
32 8/6/16 $27,076.02 $1,555.27 $282.26 $1,837.53
33 9/5/16 $25,505.41 $1,570.61 $266.92 $1,837.33
34 10/6/16 $23,919.32 $1,586.09 $251.44 $1,837.43
35 11/5/16 $22,317.60 $1,601.73 $235.80 $1,837.43
36 12/6/16 $20,700.08 $1,617.52 $220.01 $1,837.43
37 1/6/17 $19,066.62 $1,633.46 $204.07 $1,837.33
38 2/5/17 $17,417.05 $1,649.57 $187.97 $1,837.33
39 3/8/17 $15,751.22 $1,665.83 $171.70 $1,837.33
40 4/7/17 $14,068.97 $1,682.25 $155.28 $1,837.33
41 5/8/17 $12,370.14 $1,698.83 $138.70 $1,837.33
42 6/7/17 $10,654.55 $1,715.58 $121.95 $1,837.33
43 718117 $8,922.06 $1,732.49 $105.04 $1,837.93
44 8/8/17 $7,172.49 $1,749.57 $87.96 $1,837.53
45 9/7/17 $5,405.66 $1,766.82 $70.71 $1,837.53
46 10/8/17 $3,621.42 $1,784.24 $53.29 $1,837.43
47 11/7/17 $1,819.59 $1,801.83 $35.70 $1,837.93
48 12/8/17 $0.00 $1,819.59 $17.94 $1,837.58

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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6.2 PUNTO DE EQUILIBRIO

La determinacion del punto de equilibrio es unola® elementos centrales en
cualquier tipo de negocio pues permite determihaivel de ventas necesario para
cubrir los costos totales o, en otras palabrasivel de ingresos que cubre los costos
fijos y los costos variables. Este punto de elgudi (0 de apalancamiento cero), es
una herramienta estratégica clave a la hora dendiet@ la solvencia de un negocio y

su nivel de rentabilidad.

Parra determinar el punto de equilibrio se tiengidaiente:

PEunidades = C—F
PVu—CVu
Donde:
PE unidades:Punto equilibrio en unidades
CF: Costos fijos
PVu: Precio de venta unitario
CVu: Costos variable unitario
Lkt
PEventas = - CUT

VT
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Donde:

PE ventas:Punto equilibrio en ventas
CF: costos fijos
CVT: costo variable total

VT: ventas totales



TABLA N° 55: RESUMEN DE COSTOS FIJOS Y VARIABLES

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS COSTOS
FIJOS VARIABLE FIJOS VARIABLE FIJOS VARIABLE FIJOS VARIABLE FIJOS VARIABLE
TOTALES |STOTALES | TOTALES |STOTALES | TOTALES |STOTALES | TOTALES |S TOTALES | TOTALES |S TOTALES
166,667.81 132,885.65 162,058.81 138,347 )25 15]5852'3 144,033.32 123,760.0% 149,953.09 127,071]68 ,116616
299,553.46 300,406.06 295,091.85 273,713.15 283587
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
TABLA N° 56: PUNTO DE EQUILIBRIO
3 COSTO
- PRODUCCION PRECIO
ANO VARIABLE COSTOS FIJOS | (V) EQUILIBRIO | (V) EQUILIBRIO
ESTIMADA PROMEDIO
UNITARIO
1 6,820 47.67 19.48 166,667.81 5,913 276,098.83
2 6,956 48.63 19.89 162,058.81 5,639 268,582.29
3 7,096 49.60 20.30 151,058.53 5,156 250,462.14
4 7,237 50.59 20.72 123,760.05 4,143 205,290.88
5 7,382 51.60 21.15 127,071.68 4,173 210,877.62

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

LT



173

GRAFICO N° 38: PUNTO EQUILIBRIO ANO 1
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 39: PUNTO EQUILIBRIO ANO 2
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 40: PUNTO EQUILIBRIO ANO 3
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

GRAFICO N° 41: PUNTO EQUILIBRIO ANO 4
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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GRAFICO N° 42: PUNTO EQUILIBRIO ANO 5
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

ESTADOS FINANCIEROS PROYECTADOS

Los estados son una representacion de la posigi@nciera y las transacciones
realizadas por la empresa. EIl objetivo es provermacion sobre la posicion
financiera en la que se encuentra la empresatadssl de operaciones y flujos de

efectivo que seran de utilidad en la toma de dmwes economicas.

Se debe recalcar que para fines de presentaci@staelo de resultados no se va tomar
en cuenta los impuestos, debido a que HIGHLANDureslinea de negocio de MYM
CONFECCIONES; tanto la participacion de trabajadoreel impuesto a la renta es

de todas las operaciones de la empresa.



176

TABLA N° 57: ESTADO DE RESULTADOS

DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS
Ingresos por actividades ordinarigs  335,27%.838,820.94 362,913.31 377,575.01] 392,829.04
Otros Ingresos 500.J0  500.00 500.00 500.00 500.00
(-) Costo de Produccion 228,5364237,574.34 232,038.30 210,599.97 218,969.55
Margen bruto 107,239.3 | 111,746.6 | 131,375.0 | 167,475.0 | 174,359.4
Sueldos 11,330.10 12,508.74 12,994.94 13,501.09 14,028.04
Mantenimiento equipo de compufo 3444  35.86 37.33 38.86 40.46
Teléfono 300.0( 312.33 325.17 338.53 352.44
Agua 889.4( 925.95 964.01f 1,003.63 1,044.88
Luz 68.76 71.59 74.53 77.59 80.78
Internet 390.0( 406.03 422.72 440.09 458.18
Uniformes 1,632.39 1,699.48 1,769.33 1,842.05 1,917.7§
Alimentacion y refrigerios 7,075.4d5 7,366.46 7,669.22) 7,984.43 8,312.59
Gastos de gestion (agasajos) 3,04%.123,170.27| 3,300.57] 3,436.23 3,577.46
Suministros de oficina 1,698.44 1,768.25 1,840.92 1,916.58 1,995.35
(-) Gasto administrativa 26,464.31| 28,265.01| 29,398.7.| 30,579.0:| 31,807.9:
Sueldos 12,706.23 14,037.23 14,586.20 15,157.79 15,752.78
Publicidad y propaganda 5,98060 6,226.40 6,482.31] 6,748.73 7,026.10
Celulares 1,636.3p 1,703.57] 1,773.59 1,846.48 1,922.37
Arriendo 6,000.00 6,246.600 6,503.34 6,770.62] 7,048.89
Adecuacion local comercial 10,060.p0
(-) Gastos de vente 36,383.1!| 28,213.8(| 29,345.4:| 30,523.5/| 31,750.1
EBITDA 44,391.8! 55,267.8.| 72,630.8:| 106,372.3 | 110,801.4
(-) Depreciaciones 660.2: 660.2: 660.2: 660.2: 660.2:
Depreciacién muebles y enseres 364.59 364.59 364.59 364.59 364.59
Depreciaciéon equipo de computo 25512 255.12 255.12 255.12 255.12
Depreciacion equipo de oficina 40.60 40.50 40.50 40.50 40.50
EBIT 43,731.6 | 54,607.6/| 71,970.6:| 105,712.1 ( 110,141.1
Intereses crédito largo plazo 7,509|33 5,692.720  3,649.16] $1,350.29 -
EBT 36,222.3.| 48,914.8!| 68,321.4i/ 104,361.8 | 110,141.1

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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6.3.1 Flujo de caja del proyecto
Se refiere al flujo de efectivo que resulta dedasvidades cotidianas de la
empresa de producir y vender. Siendo el efectivosg deriva de las actividades

normales de una empresa. (Ross, Westerfield, dafg2010)

El flujo de caja se presenta a continuacion



TABLA N° 58: FLUJO DE CAJA

OT

OT

ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ingreso por ventas 335,275.8( 348,820.94 362,913.3] 377,575.0% 392,829.0
Total Ingresos por ventas 335,275.80  348,820.94 362,913.31 377,575.01 392,829.0
(+) Otros Ingresos 500.00 500.00 500.00 500.00 500.0(
Costos de produccion 228,536.41 237,574.34 232,038.3( 210,599.971 218,969.5
() TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 228,536.47 237,574.34 232,038.3( 210,599.97% 218,969.5
(=) MARGEN BRUTO 107,239.33 111,746.6( 131,375.0C 167,475.03 174,359.4
() Gastos administrativos y ventas 64,932.66 58,564.01 60,829.39 63,187.89 65,643.3
() Gastos financieros 7,509.33 5,692.72 3,649.16 1,350.29 -
(=) EBT 34,797.34 47,489.88 66,896.46 102,936.84 108,716.1
FLUJO DE CAJA
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
= EBT 34,797.34 47,489.88 66,896.46 102,936.84 108,716.19
(+) Depreciaciones 18,928.77 18,928.77 4,560.93 4,560.93 4,560.93
() Amortizacién del crédito $14,541.05 $16,357.64 $18,401.27 $20,700.09
() Inversion de Reemplazo 1,148.00
Capital de Trabajo (74,888.317)
Inversiones en PPE (63,157.00)

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

8LT
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6.4 EVALUACION FINANCIERA

La Evaluacion Financiera de Proyectos es el protesbante el cual una vez definida
la inversion inicial, los beneficios futuros y losstos durante la etapa de operacion,
permite determinar la rentabilidad de un proye&bpropadsito principal de esta etapa

es determinar la conveniencia de emprender o pmgécto de inversion.

6.4.1 Determinacion del Costo Capital Promedio Ponderado

El Costo de capital promedio ponderado o WACC esrelimiento minimo que

necesita ganar una empresa para satisfacer alaladt de sus inversionistas.

(Ross, Westerfield, & Jordan, 2010)

Se aplicara la siguiente formula:

CPPC =Ke (E/V) +Kd (D / V) (1-t)

Ke = Rf +B (PRM)

Ke:Rendimiento de los accionistas.

Rr: Tasa libre de riesgo.

Be: Coeficiente Beta, el riesgo sistematico delvaath relacion con el promedio.

PRM: La prima de riesgo de mercado.

Ver Anexo 3y 4.
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TABLA N° 59: CALCULO KE DESAPALANCADO

Rf 1.66%
Ba 0.96
PRM 11.29%
Ke = Rf +B (PRM)

Ke Desa 12.50%

Fuente: Damodaran y Yahoo Finance

Elaborado por: Nathaly Zhunio

TABLA N° 60: CALCULO KE DESAPALANCADO ECUADOR

Ke Desa Ec = Ke Desa + EMBI

Ke Desa 12.50%
EMBI 3.16%
Ke Desa Ec 15.66%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Nathaly Zhunio

(Ver Anexo 5)

TABLA N° 61: CALCULO KE APALANCADO ECUADOR (ANTESD E

IMPUESTOS)
Ke Ap EC = Ke Desa Ec + (Ke Desa Ec - Kd Ec) D/E
Ke Desa EC 15.66%
Kd EC 11.83%
D1 50.71%
El 49.29%
T 0.00%
Ke 19.60%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio




TABLA N° 62: CALCULO COSTO PROMEDIO PONDERADO DE

CAPITAL (ANTES DE IMPUESTOS)
CPPC=Ke (E/V)+Kd (D/V)

Ke 19.60%
D 50.71%
E 49.29%
Kd 12%
\% 100.00%
t 0.00%
CPPC 15.66%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

Se tiene como resultado el Costo promedio pondetadoapital o WACC del
15.66%, esto quiero decir que es la tasa minimeei@imiento, tomando en
cuenta que la beta es para ropa del 0.96, la pilenaesgo de mercado del

11.29% y el EMBI del 3.16%.

Hay que tomar en cuenta que la tasa minima pamaerkionista se considera el

Ke apalancado de Ecuador que es del 19.60%.

6.4.2Valor Actual Neto (VAN)

El valor actual neto (VAN) plantea que el proyedabe aceptarse si su valor
actual neto es igual o superior a cero, donde é\l'¢4 la diferencia entre todos
Sus ingresos y egresos expresados en moneda a&u®IAN como criterio

representa una medida de valor o riqueza, es @écialcular el VAN se busca

determinar cuanto valor o desvalor generaria uggeto para una compafia o
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inversionista en el caso de ser aceptado. (SapamCSapag Chain, & Sapag

P., Preparacion y Evaluacion de Proyectos, 2014)

Criterios de evaluacion:

* VAN > 0: la inversion produciria ganancias por emide la rentabilidad

exigida. El proyecto puede aceptarse

* VAN < 0: la inversién produciria pérdidas por enaiade la rentabilidad

exigida. El proyecto deberia rechazarse

* VAN = 0: la inversion no produciria ni gananciapérdidas dado que el
proyecto no agrega valor monetario por encima dertabilidad exigida,

la decisién deberia basarse en otros criterios.



TABLA N° 63: CALCULO DEL VAN

0 1 2 3 4 5
FLUJO DEL PROYECTO (138,045.37) 39,185.07 50,061.0d 53,056.18 85,649.72 113,277.12
CPPC 15.66% 15.66% 15.66% 15.66% 15.66% 15.66%
FLUJOS ACTUALIZADOS (138,045.37) 33,880.00 37,4283.5 34,292.92 47,864.91 54,733.89
VAN 70,149.91

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

€8t
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En los proyectos de inversion se acostumbra fijartasa de descuento como el
costo de capital promedio que esta soportando [@e=a. Por lo cual en el
proyecto analizado se vio que el VAN es positivoyona cero, esto indica que
el proyecto generard riqueza para la empresa rn@aslall retorno del capital

invertido en el proyecto y financiado.

Los $ 70,149.91 es la ganancia que generara etgimjuego de cubrir todos

sus costos en un horizonte determinado de tiempespa previsto a cinco anos.

6.4.3 Tasa Interna de Retorno (TIR)

El criterio de la tasa interna de retorno evalUpreyecto de una Unica tasa de
rendimiento por periodo, con lo cual la totalidadlas beneficios actualizados
son exactamente iguales a los desembolsos expsesadanoneda actual.

(Sapag Chain, Sapag Chain, & Sapag P., 2014)

La TIR fue calculado aplicando las funciones finares del programa Excel de

Microsoft Office.

TABLA N° 64: TASA INTERNA DE RETORNO
TIR 31.97%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

La Tasa Interna de Retorno (TIR) es superior aAC®, se puede afirmar que
el presente proyecto es viable. En consecuentdgescentaje de rentabilidad,

durante los cinco afios de vida util del proyectdivaca invertir. Se debe decir
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que cuanto mayor distancia hay entre la tasa mimirigida y la TIR del

proyecto, mayor riqgueza podra aportar la Empresa.

6.4.4 Periodo de recuperacion de la Inversion

Uno de los criterios tradicionales de evaluaciéasténte difundido, es del
periodo de recuperacion de la inversion, tambiémocimo como payback,
mediante el cual se determina el nimero de perindossarios para recuperar
la inversion inicial, resultado que se compara ebmumero de periodos

aceptables por la empresa. (Sapag Chain, Sapag, &@apag P., 2014)

Es el tiempo que se requiere para que una invegaaere flujos de efectivo

suficientes para recobrar su costo inicial. (R@éssterfield, & Jordan, 2010)



TABLA N° 65: PERIODO RECUPERACION DE LA INVERSION

0 1 2 3 4 5
Flujo de Caja del proyecto (138,045.37) 39,185.07 50,061.00 53,056.18 85,249.7 113,277.12
(138,045.37) (98,860.30) (48,799.30) 4,256.88 9@3.59 203,183.72
PRI REAL 3.92

PRI: 3 afios 11 meses

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

981
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Cuanto mas corto sea el periodo de recuperacida ideersion mejor sera el
proyecto, se puede visualizar que el periodo dgoeracion es de tres afios once
meses, este tiempo es el que necesita el emprgeaaopoder recuperar el
dinero que invirtio inicialmente en el proyecte @iede visualizar que es viable
debido a que el tiempo de recuperacion es menotaguiela econdémica del

proyecto.



7 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

* MYM CONFECCIONES, cuyo sector industrial es el eiles y confecciones,
el cual constituye uno de los mas importantes,tapdo significativamente al
PIB, este sector es una cadena productiva esttatpgra el pais, por ello es que
hoy en dia ofrece mas oportunidades, las cualés esidas en el cambio de
matriz productiva que significa producir mas y nnegm el mejoramiento de la
matriz el sector textil estara inmersa en al mena$ro acciones las mismas que
estdn dadas por: lograr una sustitucién selectivaingportaciones, poder
beneficiarse de politicas de diversificacion de oetgriones y también
incentivos tributarios, formacién del talento humael apoyo en la renovacion
de maquinaria y por ultimo, acceder a lineas denfiamiento, las cuales
permitan invertir en incremento de capacidad prodactecnologia y capital de
trabajo, esto permitira el incremento de valor ggd® en la produccion y mayor

innovacion.

e MYM CONFECCIONES esté constituida como una perswataral, siendo una
gran opcion ya que entiende que el desarrollo dgeate es primordial lo cual
conlleve a ser una organizacion de alto desemgiefiale gracias a la estructura
organizacional; se puede garantizar la ejecucidongiprocesos, de esta manera

alcanzar la vision y la mision de la empresa, lsnmai que permite resaltar
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valores como: honestidad, responsabilidad, servicaidad, innovacion,

eficiencia, trabajo en equipo.

Del estudio de mercado realizado en la ciudad deoQusus alrededores, se
concluye que existe demanda insatisfecha, la mmeapretende ser cubierta
en parte por la empresa MYM CONFECCIONES con lacanbHGHLAND; se

debe recalcar que existe una oferta potencial enieérso de estudio, pero el
incremento poblacional y urbanistico hace que gaieea de mayores servicios,

entre ellos la confeccion y comercializacion deardpportiva.

El ciclo de vida permitio identificar la etapa endual se encuentra la linea de
productos que plantea esta investigacion, estansaertra en la fase de
introduccidon. Se procedio a realizar una estratpgiecipal que esta dada en
incrementar el conocimiento del producto y el dedeoccompra, esto estara
fuertemente apoyada mediante publicidad resaltandgo y slogan de la marca
lo cual generara una imagen mental para persulactimaumidor que adquiera
el producto, posteriormente se procedera a realidas estrategias
complementarias, la primera se basa en lograr @jar rwobertura en lo que se
refiere a canales de distribucion que permita mergar los flujos de ingresos
y abarcar un mayor niumero de compradores, la sagasth basada en la
diferenciacion con respecto al producto ya qudaga realizar productos con
telas muy poco comun en el mercado por lo cualdeca se diferencia por los

atributos del producto en su disefio, estilo y darac

La capacidad productiva instalada, y la ubicaciénla empresa permitira

aprovechar la infraestructura vial; medios de fane y la facilidad de todos
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los servicios basicos con los que cuenta el seesponde a las necesidades y

expectativas del mercado meta de una manera ragficiente.

A través del analisis financiero realizado, se pueltservar la viabilidad y
factibilidad de la puesta en marcha de la propuksta nueva linea de productos
para actividades outdoor, considerando que tier@osto Promedio Ponderado
de Capital de 15.66% antes de impuestos, una TIR1d@7% lo que da una
pauta que el proyecto es viable ya que la TIR gongue el CPPC , y un VAN
de $70,149.91, el periodo de recuperacion es déo3 11 meses para el

proyecto con financiamiento.

7.2 RECOMENDACIONES

La empresa debe invertir los recursos propios aeiossy recurrir a fuentes de
financiamiento, como un crédito bancario para paremarcha el proyecto
propuesto, se debe tomar en cuenta que a travéstddio de mercado, técnico,
financiero se ha demostrado que es viable; asedoir recuperacion del

capital del inversionista.

Se recomienda que MYM CONFECCIONES ponga dentsudeorioridades la
capacitacion del personal y la innovacion tecna@gn cuanto a materia prima
y procesos de produccion , de esta manera el éedt@sta propuesta se

fundamente en la innovacion del producto y la atenal cliente.

Se recomienda implementar las estrategias denfre@icle de vida que se

planteo en el capitulo cuatro de la presente ilgasbn, como son la
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publicidad, ya que de esta manera se podra lldgaeado meta de manera
rapida y precisa; de esta forma se podra captanayor cantidad de demanda

insatisfecha.

Es importante que la empresa tome en cuenta eljm@@eada una de las areas
gue la conforman para de esta manera determinprdossos gue estas realizan,

para cumplir con la misién, la vision y objetivdamqteados por la empresa.

Después de un amplio estudio tanto del entorneeatsbr, mercado, técnico y
financiero se recomienda a la empresa implemeataudva linea de produccion
debido a que esta genera rentabilidad, ademasrvaeseficioso para poder
diversificar la cartera de clientes que posee &okrte la empresa esto le

permitira incursionar en un mercado que se encailentcrecimiento.
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ANEXO 1: MODELO DE LA ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS Y CONTABLES
ESPECIALIDAD: FINANZAS

ENCUESTA REALIZADA A LOS CONSUMIDORES DE PRODUCTOS PARA
ACTIVIDADES OUTDOOR DENTRO DE LA ZONA NORTE DE LA CIUDAD DE
QUITO — ECUADOR

OBJETIVO: Recabar toda la informacion posible con el fin de conocer la cantidad de consumidores, que
permitan la creacién de una empresa dedicada a la produccién v venta de productos para actividades outdoor
dentro de la zona norte de ciudad de Quito, Ecuador.

Qutdoor: Las actividades outdoor generalmente se relaciona con cosas hechas lejos de la civilizacion, las
cuales pueden servir para disfrutar de escenarios naturales, desestresarse o simplemente disfrutar la vida v
relajarse incluye actividades como: running, ciclismo de montaiia, escalada en roca y hielo, kayak, natacion,
cabalgata, excursionismo, andinismo, senderismo, entre otras.

1.- Edad

De 20 a 25 afios () De 41 a 45 afios ( )
De 26 a 30afios ( ) De 46 a 50 afios ( )
De3la35afios ( ) De 51a55afios ( )
De 36 a 40 afios ( )

2.- Sexo

Masgculino ( ) Femenino ( )

3.- ; Practica o ha practicado usted algiin tipo de actividad outdoor?. Si su respuesta es no
finalice la encuesta

SIC) NO()

4.- ;Con qué frecuencia usted realiza actividades outdoor?

Semanal
Mensual
Bimensual
Trimestral

P
S Nl



197

5.- ¢Para practicar actividades outdoor usted utiliza algun tipo de ropa especial para
desarrollarla?

SI() NO()
6.- (Usted prefiere adquirir ropa para actividades outdoor?

Importada ()
De fabricacion nacional ( )

7.- De los signientes factores sefiale en orden de importancia del 1 al 3, siendo el 1 mas
importante y 5 menos importante parala compra de ropa

Marca ()
Durabilidad ( )
Precio ()
Disefio ()

)

Calidad

8.- Normalmente en qué lugares prefiere adquirir ropa para actividades outdoor

Marathon Sports () Tatoo ()
Kao Sport Center () The North Face ()
Xplorer () Equipos Cotopaxi ()

9.- (Adquiriria usted ropa deportiva de calidad vy precio cémodo, confeccionada por una
empresa ecuatoriana , misma que pretende ubicarse en la ciudad de Quito?. Si su respuesta
es no finalice la encuesta.

SI() NO()

10.- ;En qué lugar le gustaria adquirir la ropa para actividades outdoor que le ofrecera esta
nueva empresa?

Tienda propia de la fabrica () Por catalogo
Almacenes deportivos () Por internet
Almacenes de cadena ()

P e}
R

11.- De los productos que se menciona a continuacion, escoja uno, que usted compre con
mayor frecuencia

Camisetas () Chaqueta impermeable ()
Guantes () Rompevientos ()
Gorros () Pantalones ()
Chaquetas térmicas ()
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12.- ; Cuanto asigna mensualmente, de su presupuesto para adquirir este tipo de productos?

De 1 a 25 dolares
De 26 a 50 ddlares
De 512100 dolares
Mas de 100 délares

AT T ST T
LD NI S

13.- ;A través de qué medio usted quisiera recibir informacién de los productos que
ofrecera esta nueva empresa?

Internet ()
Medios digitales ()
Medios impresos ()



ANEXO 2: PROVISIONES MANO DE OBRA

ANO 1

AREA PRODUCCION MANO OBRA DIRECTA

No. CARGO SUELDO ESS 13 14 VACACIONES TOTAL ESS HQUIDO A TOTAL
PATRONAL PERSONAL RECIBIR
001 COSTURERA 1 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 Muxn7. 33.26 318.74 5,605.22
002 COSTURERA 2 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 Muxn7. 33.26 318.74 5,605.22
003 COSTURERA 3 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 Muxn7. 33.26 318.74 5,605.22
004 COSTURERA 4 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 57, 33.26 318.74 5,605.22
005 COSTURERAS 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 57, 33.26 318.74 5,605.22
006 COSTURERA 6 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 57, 33.26 318.74 5,605.22
007 COSTURERA 7 352.00 42.77 29.33 2833 14.67 57, 33.26 318.74 5,605.22
TOTAL 2,464.00 299.38 205.3p198.33 102.67 3,269.71 232.85 2,231.15 39,236.
AREA PRODUCCION MANO OBRA INDIRECTA
No. CARGO SUELDO ESS 13 14 VACACIONES TOTAL IESS HQUIDO A TOTAL
PATRONAL RECIBIR
008 DISENADORA 380.00 46.17 31.6(7 28.33 15.83 502.( 35.91 344.09 6,024.04
009 BORDADORA 360.00 43.74 30.00 28.33 15.00 477.( 34.02 325.98 5,724.88
TOTAL 740.00 89.91 61.67| 56.67 30.83 979.0§ 69.93 70.67 11,748.92
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AREA ADMINISTRACION
IESS LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
PATRONAL RECIBIR
012 BODEGUERO 360.00 43.74 30.90 28.83 15.00 477.9734.02 325.98 5,724.88
013 CAJERA 352.00 42.77 29.33 28.83 14.67 467.10 .2633 318.74 5,605.22
TOTAL 712.00 86.51 59.33( 56.67 29.67 944.17 67.28 4482 11,330.10
AREA VENTAS
LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO IESS 13 14 VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
RECIBIR
010 VENDEDOR 1 402.00 48.84 33.50 28.83 16.75 529.4 37.99 364.01 6,353.12
011 VENDEDOR 2 402.00 48.84 33.50 28.83 16.75 529.4 37.99 364.01 6,353.12
TOTAL 804.00 97.69 67.00| 56.67 33.50 1,058.8p 75.98 728.02 12,706.23
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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ANO 2

AREA PRODUCCION MANO OBRA DIRECTA

No.| CARGO CRECI SUELDO ESS 13 14 | VACACIONES FONDOS DE TOTAL IESS HQUIDO A TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
001|COSTURERA 1|  4.11% 366.47 4453 30.5% 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
002| COSTURERA 2[  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
003/ COSTURERA 3|  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
004| COSTURERA 4  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
005/ COSTURERA 5[  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
006/ COSTURERA 6]  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
007|COSTURERA 7|  4.11% 366.47 4453 30.5¢ 28.33 15.27 30.53 514.66 4.633 331.84 6,187.94
TOTAL 2,565.27 311.68 | 213.7§198.33 106.89 213.69 3,609.63 242.42 2,322.85 | 43,3154
AREA PRODUCCION MANO OBRA INDIRECTA
No.| CARGO CRECH SUELDO ESS 13 14 | VACACIONES FONDOS DE TOTAL IESS HQUIDO A TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
008| DISENADORA |  4.11% 395.62 48.07 32.9fF 28.33 16.48 32.95 554.43 7.393 358.23 6,653.11
009| BORDADORA 4.11% 374.80 45.54 31.23 28.33 15.62 31.2 | 526.74 35.42 339.38 6,320.8
TOTAL 770.41 93.61 64.20( 56.67 32.10 64.18 1,081(16 72.80 697.61 | 12,973.9

»
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AREA ADMINISTRACION
CRECI- IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
012| BODEGUERO 4.11% 374.80 45.54 31.23 28.33 15.62 B1.2 | 526.74 35.42 339.38 6,320.84
013 CAJERA 4.11% 366.47 44.53 30.94 28.33 15.27 30.53( 15.6% 34.63 331.84 6,187.94
TOTAL 741.26 90.06 61.77 56.67 30.89 61.75 1,042.40 70.05 671.21 12,508.18
AREA VENTAS
CRECI- IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
010| VENDEDOR 1 4.11% 418.52 50.85 34.if8 28.83 17.44 864. 584.88 39.55 378.97 7,018.p1
011| VENDEDOR 2 4.11% 418.52 50.85 34.88 28.B3 17.44 864. 584.88 39.55 378.97 7,018.p1
TOTAL 837.04 101.70 69.74 56.67% 34.88 69.73 1,189)7 79.10 757.94 14,037.22

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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ANO 3

AREA PRODUCCION MANO OBRA DIRECTA

CRECI- IESS FONDOS DE IESS LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA PERSONAL | RECIBIR
001 | COSTURERA 1 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.2?
002 | COSTURERA 3 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.2?
003 | COSTURERA 3 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.2?
004 | COSTURERA 4 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 535.69 6.053 345.47 6,428.2?
005 | COSTURERA Y 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.2?
006 | COSTURERA G 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.2?
007 | COSTURERA 1 4.11% 381.53 46.36 31.7p 28.33 15.90 31.78 534.69 6.053 345.47 6,428.29
TOTAL 2,670.70 324.49 222.56198.33 111.28 222.47 3,749.43 252.38 2,418.32 | 44,998.91
AREA PRODUCCION MANO OBRA INDIRECTA
CRECI- IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
008 | DISENADORA| 4.11% 411.88 50.04 34.3p 28.33 17.16 34.31 574.05 8.923 372.96 6,912.58
009 | BORDADORA| 4.11% 390.20 47.41 32.52 2883 16.26 32.50 547.22 36.87 353.33 6,566.66
TOTAL 802.08 97.45 66.84] 56.61 33.42 66.81 1,123.27 75.80 726.28 13,479.24
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AREA ADMINISTRACION
CRECI- IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
012| BODEGUERO 4.11% 390.20 47.41 32.%2 2833 16.26 B2.5 | 547.22 36.87 353.33 6,566.46
013 CAJERA 4.11% 381.53 46.36 31.719 28.83 15.90 31.78| 35.89 36.05 345.47 6,428.20
TotalL 771.73 93.77 64.3] 56.6f 32.16 64.29 1,083.91 72.93 698.80 12,994.94
AREA VENTAS
CRECI- IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL IESS TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
010| VENDEDOR 1 4.11% 435.72 52.94 36.31 28.83 18.16 336. 607.76 41.18 394.55 7,293.10
011| VENDEDOR 2 4.11% 435.72 52.94 36.31 28.83 18.16 3B36. 607.76 41.18 394.55 7,293.10
TOTAL 871.45 105.88 72.62] 56.67 36.31 72.59 1,2295 82.35 789.10 14,586.20

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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ANO 4

AREA PRODUCCION MANO OBRA DIRECTA

No. CARGO CRECI SUELDO IESS 13 14 VACACIONES FONDOS DE TOTAL | IESS HQUIDO A TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
001 [ COSTURERA 1 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543]  359.67 6,678.52
002 | COSTURERAZ 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543  359.67 6,678.52
003 | COSTURERA Y 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543  359.67 6,678.52
004 | COSTURERA4 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55¢.54.543]  359.67 6,678.52
005 | COSTURERA Y 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543  359.67 6,678.52
006 | COSTURERA ] 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543  359.67 6,678.52
007 | COSTURERA T 4.11% 397.21 48.26 33.10 28.33 16.55 33.09 55d.54.543  359.67 6,678.52
TOTAL 2,780.47 337.83 231.71 198.33 115.85 231.61| ,898.80|262.75| 2,517.71 | 46,749.6]L
AREA PRODUCCION MANO OBRA INDIRECTA
No. CARGO CRECH SUELDO IESS 13 14 VACACIONES FONDOS DE TOTAL | IESS HIQUIDO A TOTAL
MIENTO PATRONAL RESERVA RECIBIR
008 | DISENADORA| 4.11% 428.81 52.10 35.73 28.33 17.87 35.72 59d.56.524]  388.28 7,182.7%
009 | BORDADORA| 4.11% 406.24 49.36 33.8% 28.33 16.93 33.84 568.55| 38.34 367.85 6,822.57
TOTAL 835.04 101.46 69.59 56.67 34.79 69.56 1,167.78.91 756.13 | 14,005.29
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AREA ADMINISTRACION

IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO CRECIMIENTO | SUELDO 13 14 [ VACACIONES TOTAL | IESS TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
012| BODEGUERO 4.11% 406.24 49.36 33.8838.33 16.93 33.84 568.55 38.3p 367.85 6,822)57
013 CAJERA 4.11% 397.21 48.26 33.108.33 16.55 33.09 556.54 37.54 359.67 6,678]52
TotalL 803.45 97.62 66.9$56.67 33.48 66.93 1,125.0p 75.93 727.52 13,501.09
AREA VENTAS
IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO CRECIMIENTO | SUELDO 13 14 [ VACACIONES TOTAL | IESS TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
010| VENDEDOR 1 4.11% 453.63 55.12 37.8P8.33 18.90 37.79 631.57] 42.8y 410.76 7,578)87
011| VENDEDOR 2 4.11% 453.63 55.12 37.8P8.33 18.90 37.79 631.57] 42.8y 410.76 7,578)87
TOTAL 907.26 110.23 75.6156.67 37.80 75.58 1,263.1p 85.74 821.53 15,157.75

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio

90¢



ANO 5

AREA PRODUCCION MANO OBRA DIRECTA

No.| CARGO CRECIMIENTO |SUELDO IESS 13 14 | VACACIONES FONDOS DE TOTAL | IESS HQUIDO A TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
001| COSTURERA 1 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.43 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.01
002| COSTURERA 2 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.01
003| COSTURERA 3 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.01
004| COSTURERA 4 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083) 374.46 6,939.01
005| COSTURERA 5 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.01
006 COSTURERA 6 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.07
007| COSTURERA 7 4.11% 413.54 50.24 34.4p 28.33 17.23 34.45 574.29.083 374.46 6,939.01
TOTAL 2,894.75 351.71 241.23198.33 120.61 241.13 4,047.7273.55| 2,621.19 | 48,573.2
AREA PRODUCCION MANO OBRA INDIRECTA
No.| CARGO CRECIMIENTO |[SUELDO IESS 13 14 |VACACIONES FONDOS DE TOTAL | IESS HIQUIDO A TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
008| DISENADORA 4.11% 446.43 54.24 37.2p 28.43 18.60 37.19 624.02.194 404.24 7,463.94
009 BORDADORA 4.11% 422.93 51.39 35.4 28.33 17.62 35.2 | 590.75| 39.97 382.97 7,089.4
TOTAL 869.36 105.63 72.45 56.67 36.22 72.42 1,252.82.15 787.21 14,552.9
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AREA ADMINISTRACION
IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO CRECIMIENTO [ SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL | IESS TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
012| BODEGUERO 4.11% 422.93 51.39 35.24 2813 17.62 PB5.2 | 590.75| 39.97 382.97 7,089.91
013 CAJERA 4.11% 413.54 50.24 3446 28.83 17.23 34.45( 78.% | 39.08 374.46 6,939.03
Total 836.47 101.63 69.71 56.6[ 34.85 69.68 1,169.09.05 757.42 14,028.04
AREA VENTAS
IESS FONDOS DE LIQUIDO A
No. CARGO CRECIMIENTO | SUELDO 13 14 | VACACIONES TOTAL | IESS TOTAL
PATRONAL RESERVA RECIBIR
010| VENDEDOR 1 4.11% 472.28 57.38 39.36 28.B3 19.68 3489. 656.37| 44.63 427.65 7,876.39
011| VENDEDOR 2 4.11% 472.28 57.38 39.36 28.B3 19.68 3489. 656.37 | 44.63 427.65 7,876.39
TOTAL 944.55 114.76 78.71 56.67 39.36 78.68 1,384.89.26 855.29 15,752.78

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Nathaly Zhunio
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ANEXO 2: BETAS POR SECTOR DE NEGOCIO

Industry Name Unlevered beta

Advertising 0.69
Aerospace/Defense 0.87
Air Transport 0.48
Apparel 0.96
Auto & Truck 0.66
Auto Parts 1.13
Bank 0.43
Banks (Regional) 0.37
Beverage 1.17
Beverage (Alcoholic) 0.91
Biotechnology 1.02
Broadcasting 1.08
Brokerage & Investment Banking 0.25
Building Materials 1.02
Business & Consumer Services 0.72
Cable TV 0.69
Chemical (Basic) 0.79
Chemical (Diversified) 1.13
Chemical (Specialty) 0.89
Coal & Related Energy 0.69
Computer Services 0.78
Computer Software 0.99
Computers/Peripherals 1.06
Construction 0.75
Diversified 0.42
Educational Services 0.92
Electrical Equipment 1.01
Electronics 0.89
Electronics (Consumer & Office) 1.00
Engineering 1.01
Entertainment 0.95

Environmental & Waste Services

0.80
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I ndustry Name Unlevered beta
Farming/Agriculture 0.58
Financial Svcs. 0.54
Financial Svcs. (Non-bank & Insurance) 0.26
Food Processing 0.69
Food Wholesalers 1.02
Furn/Home Furnishings 0.99
Healthcare Equipment 0.73
Healthcare Facilities 0.55
Healthcare Products 0.85
Healthcare Services 0.67
Heathcare Information and Technology 0.87
Heavy Construction 1.15
Homebuilding 1.12
Hotel/Gaming 0.87
Household Products 0.86
Information Services 0.77
Insurance (General) 0.67
Insurance (Life) 0.78
Insurance (Prop/Cas.) 0.60
Internet software and services 1.01
Investment Co. 0.41
Machinery 0.91
Metals & Mining 0.86
Office Equipment & Services 0.77
Oil/Gas (Integrated) 0.94
Oil/Gas (Production and Exploration) 0.50
Oil/Gas Distribution 0.55
Oilfield Sves/Equip. 1.10
Packaging & Container 0.71
Paper/Forest Products 0.90
Pharma & Drugs 0.97
Power 0.40
Precious Metals 0.98
Publshing & Newspapers 0.82
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I ndustry Name Unlevered beta
R.E.L.T. 0.12
Railroad 0.91
Real Estate (Development) 0.80
Real Estate (General/Diversified) 0.62
Real Estate (Operations & Services) 0.91
Recreation 1.06
Reinsurance 0.42
Restaurant 0.69
Retail (Automotive) 0.79
Retail (Building Supply) 0.91
Retail (Distributors) 0.73
Retail (General) 0.77
Retail (Grocery and Food) 0.57
Retail (Internet) 0.99
Retail (Special Lines) 0.75
Rubber& Tires 0.66
Semiconductor 1.06
Semiconductor Equip 1.08
Shipbuilding & Marine 0.92
Shoe 0.78
Steel 0.85
Telecom (Wireless) 0.35
Telecom. Equipment 1.04
Telecom. Services 0.57
Thrift 0.01
Tobacco 0.80
Transportation 0.86
Trucking 0.75
Utility (General) 0.38
Utility (Water) 0.50

Total Market 0.60

Fuente: Damodaran
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ANEXO 3: TASA DE RENTABILIDAD SOBRE LOS BONOS DEL T ESORO DE

USA
US Treasury Bonds Rates
Maturity Yield Yesterday Last Week Last Month
3 Month 0.02 0.02 0.01 0.01
6 Month 0.04 0.04 0.04 0.02
2 Year 0.50 0.52 0.48 047
3 Year 0.96 0.97 0.96 0.89
5 Year 1.66 1.68 1.64 1.65
10 Year 2.39 242 235 248
30 Year 3.14 3.17 3.10 3.29

Fuente: Yahoo Finance
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ANEXO 4: EMBI O RIESGO PAIS

RIESGO PAIS (EMBI Ecuador)

El riesgo pais es un concepto econdmico que ha sido
abordado académica y empiricamente mediante la
aplicacién de metodologias de la mds variada indole: desde
la utilizacién de indices de mercado como el indice EMBI de
paises emergentes de Chase-)JPmorgan hasta sistemas que
incorpora variables econdémicas, politicas y financieras. El
Embi se define como un indice de bonos de mercados
emergentes, el cual refleja el movimiento en los precios de
sus titulos negociados en moneda extranjera. Se la
expresa como un indice 6 como un margen de rentabilidad
sobre aquella implicita en bonos del tesoro de los Estados
Unidos.

Fuente: Banco Central de Ecuador
Elaborado por: Banco Central de Ecuador

FECHA

Septiembre-01-2014

Agosto-31-2014
Agosto-30-2014
Agosto-29-2014
Agosto-28-2014
Agosto-27-2014
Agosto-26-2014
Agosto-25-2014
Agosto-24-2014
Agosto-23-2014
Agosto-22-2014
Agosto-21-2014
Agosto-20-2014
Agosto-19-2014
Agosto-18-2014
Agosto-17-2014
Agosto-16-2014
Agosto-15-2014
Agosto-14-2014
Agosto-13-2014
Agosto-12-2014
Agosto-11-2014
Agosto-10-2014
Agosto-09-2014
Agosto-08-2014
Agosto-07-2014
Agosto-06-2014
Agosto-05-2014
Agosto-04-2014
Agosto-03-2014

VALOR

316.00
316.00
316.00
316.00
354.00
393.00
396.00
397.00
398.00
398.00
398.00
400.00
399.00
406.00
408.00
409.00
409.00
409.00
410.00
410.00
412.00
413.00
413.00
413.00
413.00
415.00
407.00
416.00
416.00
417.00



