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RESUMEN

El mundo de la moda se est4 dirigiendo hacia lorin&él donde los vestidos, jeans,
blusas y camisetas se ha vuelto prendas de vastiales, aceptadas y usadas en todos
los niveles econémicos, por otro lado el mundorderinet como las compras hechas
por este medio y ventas por catalogo se han incree notablemente, siendo estos

dos factores la base principal para el desarr@ladinvestigacion.

El objetivo fundamental que tiene el presente éstues mejorar los procesos
productivos que posee la microempresa “Modas Kattyi la finalidad de reducir los
costos de fabricacion. Ademas de la elaboraciémindglan de negocios cuyo propésito
serd incrementar la produccion y comercializaciérprendas de vestir en el mercado
local, a través de las caracteristicas que gocerpioductos logrando que sean del

agrado del consumidor.

Para el desarrollo de la tesis se realiz6 un estglimercado, empleando como técnica
de investigacién la encuesta y la observacion @iregdquiriendo una informacién

veraz sobre el comportamiento del consumidor y reesidades, ademas permitio
establecer estrategias las cuales permitiran aamént participacion en el mercado
local y nacional, de este modo reducira el impactmomica que tiene la organizacion

al no distribuir su productos continuamente.

Sin embargo para poder cumplir con los objetivgeerlos, la microempresa debera
efectuar cambios en el sistema financiero, ya gqueuenta con politicas de precios
adecuadas, en la parte operativa como modelo d®mepruebas de aceptacion del
producto e inexistencia de un organigrama orgafinoional para que al momento de
plantear las estrategias tales como implementatBam sistema de control de recursos
financieros y politicas de precios en base a vehes de venta y periodo de crédito

entre otra; se pueda afianzar cada uno de lostaspates indicados.
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ABSTRACT

The fashion world is directing to informal, wheneskses, jeans, shirts and t-shirts have
become casual duds, accepted and used at all emolem@ls, in other side the internet
world as the shops done by this mean and cataleg,d#ave notably increased, being

this two factors the principal base to developnmesg¢arch.

The fundamental objective that this study has isfarove the production processes has
microenterprise "Modas Katty" in order to reducenmofacturing costs, as well as

developing a business plan whose purpose is teaserthe production and marketing
of garments in the local market, to through theéuess that they enjoy making products

that appeal to the consumer.

For the thesis development was performed a studlgeomarket based survey research
technique and direct observation, acquiring an mteuinformation on consumer
behavior and needs, also enabled strategies whichevease participation in the local
and national market thus reduce the economic imphets no organization to distribute

their products continuously.

But to meet expected goals microenterprise shouddkemchanges to the financial
system as it does not have adequate pricing psliaiethe operational and management
model, product acceptance testing and lack of atimmal organic organization when
framing that strategies such as implementing aesysif financial control and pricing
policies based on sales volume and credit periddidsn another; was to strengthen

each of the areas indicated above.
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INTRODUCCION

La actividad textil constituye una importante fuemggeneradora de empleo, demanda
mano de obra no calificada y es ademas una industegrada que requiere insumos de
otros sectores como el agricola, ganadero, indudériplasticos, industria quimica, etc.;
en la ciudad de Esmeraldas existen microemprestsadias a la confeccion de prendas
de vestir, que cesaron sus funciones debido adsepcia de Industria Textileras de
otros paises como Colombia, Panama y China debmleedos costos de produccion
son bajos y por ende los precios siendo esto unenaza para la manufactura

ecuatoriana.

El presente trabajo de investigacion tiene com@qdmsibo impulsar el crecimiento

productivo de la microempresa “Modas Katty” ya gee ha visto afectada por las
preferencias que tiene el consumidor al comprandae por tallas, ademéas del cambio
generado en el sistema de contratacién en lassdivénstituciones publicas y privadas
a quienes prestaba sus servicios, por esta razfeveea cabo un estudio de mercado
para poder establecer la existencia real de l@ntels potenciales, la competencia,
determinar las caracteristicas econdmicas y evdinancieramente para encontrar

viabilidad, posibilidades de proyeccién y posiciomento.

“Modas Katty” fue creada en 1992 como un negocinilfar, dedicada a la confeccién
y comercializacion de prendas de vestir para daermasna diversidad de tejidos, luego
de varios afios de funcionamiento se incursionénc@vos disefios, no era solo prendas
casuales, formales e informales sino también umiésr para instituciones publicas y
privadas, por lo que se vio obligada a reorientasistema operacional y productivo,
teniendo como beneficio prendas de alta calidachiendo mantenerse en el mercado
esmeraldefio por algin tiempo. La organizacion egdificada en la Junta Nacional de
Defensa del Artesano: Recalifican Taller Artesdragb la rama de corte y confeccion
desde el 14 de Junio de 1992. A méas de eso estdrae@ en el Servicio de Rentas
Internas desde el 01 de julio de 1992, bajo lavigetidl econdmica principal de

fabricacion de prendas de vestir.

xiii



Para el proceso de investigacion se realiz6 undestde la estratificacion

socioeconomico, con la finalidad de clasificardossumidores potenciales y definir el
mercado objetivo de acuerdo a los ingresos y uldica@ través de la encuesta se
consider6 como muestra a hombres y mujeres de 28 afios, obteniendo como
resultado que los posibles consumidores seri&7%I| mujeres y el 33% hombres, una
vez definido los posibles clientes se pude indicgue para ellos es mas comodo
comprar los productos a través de un catalogo oirde pagina web, considerando

mucho la calidad de la prenda y los precios.
Siendo esto una gran ventaja u oportunidad de megaca la microempresa debera

plantear objetivos estratégicos de penetraciér ereecado y crecimiento en ventas, lo

gue permitird ser una organizacion sélida y detatde.
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CAPITULO |

1. INTRODUCCION

1.1. PROBLEMATICA Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Hoy en dia la industria textil es un importantar@ato en la economia del Ecuador, la
cual ha permitido desarrollar nuevas tendenciaslenercado nacional, es decir que
existen distintas formas para que las prendas stér wean adquiridas, “Modas Katty”
es un microempresa dedicada a la elaboraciéon aelgsade vestir sobre medidas para
damas en la ciudad de Esmeraldas, uno de los prablméas grandes que presenta en la
actualidad es la carencia de clientes debido adfegencia que tienen por adquirir
prendas por tallaje, la presencia de industriasaepdra y el cambio en el sistema de
contratacion para la confeccion de uniformes pasaristituciones publicas y privadas,
por tal motivo se decidi6 darle un giro al negociorementando una nueva linea de
vestir exclusiva para hombres, su canal de Wigtidn sera por catalogo y por internet,

con la finalidad de que los posibles consumidohesran tiempo y dinero.

“Modas Katty” esta dirigida al mercado femenino y smdino moderno,
contemporaneo y de vanguardia a partir de la délecde modelos originales e
innovadores con atuendos para toda ocasion, uniil@anateriales e insumos de calidad
y detalladamente manufacturadas, la misma quedgegian aportacion a la sociedad
esmeraldefia ya que se implantaran fuentes de eragkroas de que se cubriran las

exigencias y demandas que tiene el mercado endaligad.
Por tal motivo se han formulado las siguientes yomégs.
» ¢ Cudl seria el modelo de estructura organizacigrial estrategia de

mercado que mejor contribuiria para el redisefidademicroempresa
“Modas Katty"?.



» ¢Cudl sera el aporte que dard a la provincia deeiddas la

microempresa “Modas Katty"?

1.2. JUSTIFICACION O IMPORTANCIA DEL ESTUDIO

El vestuario cada vez constituye una de las nemgsglbasicas de la poblacién y en la
actualidad gran parte de estas necesidades, ssfiedads con productos que provienen
de otras ciudades o de otros paises que al ofueeeinfinidad de modelos han logrado
superar las expectativas del consumidor, perjudicara los confeccionistas

esmeraldefios.

Por tal motivo el presente trabajo de investigadiéne como finalidad analizar la
situacion interna y externa de la organizacion entificar los factores positivos y
negativos, para poder desarrollar estrategias gjoiec la exigencia que tiene el cliente
al momento de adquirir las prendas de vestir, ya gula hora de comprar el
consumidor busca siempre un producto de buengyrédeiexcelente calidad y disefios

atractivos.
Conjuntamente se busca afianzar una microempresadmicamente sostenible y

rentable para asi tener la posibilidad de coritribon una problemética que aqueja al

pais en general como es el desempleo.

Para llevar a cabo el presente proyecto se coasaldos puntos:

» Factibilidad para la fabricacién y comerdation de prendas de vestir.

» Determinar la viabilidad técnica y el tamadi® la microempresa que permitan

incrementar la produccién y asi satisfacer losedquentos de la demanda.

Como resultado se originaran beneficios al consomigh que se elaborara un producto

de excelente calidad, a precios accesibles, adéengse se brindaran oportunidades de



empleo y de esta manera cooperar a la estabilidadomica de la provincia de

Esmeraldas y al desarrollo industrial de la misma.

1.3. DELIMITACION DE LOS OBJETIVOS

1.3.1. OBJETIVO GENERAL

Establecer un estudio de factibilidad para el eftbsde la microempresa “Modas
Katty” dedicada a la produccion y comercializaditenprendas de vestir en la ciudad de
Esmeraldas, asi como también conocer los benefmiosales y econdémicos que

generara el proyecto

1.3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Identificar a través de un estudio de mercado liesites potenciales y qué tan fuerte se

encuentra posicionada la competencia en la mertss@®nsumidores.

2. Desarrollar un plan estratégico administrativoalerganizacion para mejorar los procesos.

3. Disefar un estudio la factibilidad financiera peémica del proyecto.

1.4. METODOLOGIA:

1.4.1. DESCRIPCION DEL LUGAR

El trabajo de investigacion se llevo a cabo eriddad Esmeraldas cantén Esmeraldas y tuvo

una duracion de estudio de cinco meses aproximatdarpara la el desarrollo del mismo.



1.4.2. TECNICAS DE INVESTIGACION.

La técnica de investigacion que se utilizd pardesiarrollo del presente trabajo fue la

encuesta, la entrevista y la observacion directa:

La Encuesta:; Permitié recolectar datos informativos a travésdbsarrollo de
un cuestionario, el mismo que ayudd a conocerladencias y necesidades que

tiene el consumidor esmeraldefio al momento de adgoa prenda de vestir.

La observacion Directa: Se puede considerar una técnica de importancia, por
cuanto es la que conecta al investigador con lalagk es decir el sujeto con el

objeto o problema. (Alvarez, 2006).

Obteniendo como resultado que muchas de las persmtaestadas utilizan el
internet como medio para realizar sus compras, asemue dia a dia se vuelve

mas novedoso las ventas por catalogo ya que atel@orra tiempo y dinero.

La Entrevista: a través de la entrevista se conoci6 la induséxil y los

microempresarios dedicados a la confeccion de peede vestir

1.4.3. METODOS DE INVESTIGACION.

Para la elaboracion del proyecto de investigacgarspleo el método inductivo ya que

permitié6 obtener conclusiones generales a partipaanisas particulares. (Altisen,

2009)

Se utilizé también el método matematico-estadistecque permitio recopilar, elaborar

e interpretar datos numéricos por medio de lagléda de los mismos para

posteriormente representarlos graficamente. (MR@EH)



Y por ultimo se utilizé el método analitico sintéiporque ayuda evaluar los hechos,
partiendo de la descomposicion del fenébmeno patadieslas en forma individual
(analisis), y luego se integran dichas partes paimilarlas de manera holistica e

integral (sintesis). (Gomez, 2006)

1.4.4. TIPO DE INVESTIGACION

El tipo de investigacién que se tomd en considérapara el desarrollo del proyecto
fue descriptivo ya que ayudd a conocer las caiatitais externas del objeto de estudio
con el proposito de reunir argumentos fundamentplea identificar un problema

especifico. (Moran, 2006)



CAPITULO Il

2. RESULTADOS

2.1. ORGANIZACION ESTRATEGICA

“Se puede definir una organizacibn como el conjud& sistemas, estructuradas,
proceso de direccion, tecnologia y estrategiasfuoeion de la organizacidén es la
disposicion de los factores, colaboraciones y/arsers con que cuenta la empresa para
alcanzar los objetivos fijados. La necesidad deatier de forma sistematica del
conjunto de los medios que componen la empresa Hela a funcion de organizar”
(Prieto, 2008)

"Modas Katty” es una microempresa cien por ciensmeraldefia dedicada a la
confeccién en tejido plano de prendas de vestittot semiformal como informal para
hombres y mujeres, destacando su especializaci@hgén tipo de prendas; desde sus
inicios funciond, como una organizacion que operdbamanera lineal, actualmente
cuenta con un administrador (duefio del negocio)i@l se encarga de la parte operativa
y administrativa de la organizacion, tiene cincerapios los cuales trabajan de acuerdo
a las actividades asignadas, en la parte contahleata los servicios profesiones de un
CPA para la declaracion de impuesto, no lleva obntie los ingresos y gastos

operativos y ademas paga a los operarios portebranada.

2.2. MISION

“Modas Katty” es una microempresa especializade eétaboraciéon y comercializacion
de prendas de vestir, con el propésito de satistaaercado mas exigente, apoyado en
un personal altamente capacitado y cumpliendo cihndares de calidad en la

elaboracion de los productos.



2.3. VISION

“Modas Katty” serd para el 2017 una microempresawoposicionamiento solido en el
mercado local, orientado en los principios de ealig competitividad a través de sus

productos y servicios.

2.4. OBJETIVOS

“Modas Katty” ha establecido los siguientes obdiestratégicos:

» Disefiar una nueva linea en los productos (prempespfrece la microempresa.

e Implementar un nuevo canal de distribucién, quemg@&éd entregar los
productos en el momento oportuno y a precios caauen para ambos (cliente
y organizacion).

» Garantizar la calidad del producto a través dedgena prima.

» Ganar experiencia en el mercado para planear nirexersiones.

» Obtener un amplio grupo de clientes.

2.5. OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

Los objetivos del plan de negocios permitirdn cenaméles seran los logros que la

microempresa desea alcanzar en un tiempo determinad



TABLA 1: OBJETIVOS DEL PLAN DE NEGOCIOS

META | META | META | META | META
DEL DEL DEL DEL DEL
1ER 2DO 3ER 4TO 5TO
INDICADOR INDICADOR | FORMULA | ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
(2013) | (2014) | (2015) | (2016) | (2017)
Capacitacion total de
constante al empleados
personal para capacitados /
mejorar el personal total de 00% | 25% | 50% | 75% | 100%
desempefio dentro | capacitado empleados
de la microempresa
total de
ventas/ total
Incremento de las | total de venta 0% 20% 40% 60% 80%
de ventas
ventas .
pronosticadas

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

En vista de que “Modas Katty” es una microempresa kdpva mucho tiempo en el
mercado esmeraldefio, se espera que para los sepiiefios sus metas trazadas se
cumplan de acuerdo a lo planificado, notAndosepaua el primer afio sus porcentajes

son nulos a diferencia de los siguientes periodosdel se van incrementando

proporcionalmente.

Se puede constatar que para el primer objetivoraetie a la capacitacion de los
empleados se establecido un incremento del 25% ,atasalmedidas adoptarse son:
capacitacion en la adquisicion de conocimientosités que permitira mejorara el
proceso de produccion; programas sistematicos endel desarrollo de la carrera
laboral con la finalidad de atraer, retener y naotial personal. Todo esto facilitara y

mejorara el desempefio y la produccion en general.



Por otro lado para el aumento en ventas se detémamirporcentaje del 20%, todo esto
con la finalidad de que la microempresa logre cumgn los tiempos estipulados a
través de estrategias de diferenciacion del prodoasadas en calidad, precio y disefio,
ademas de crear estrategias de ventas atractixa®lpeonsumidor como por ejemplo,
promociones en los productos, descuentos de has@een mercaderia seleccionada,
crear un sistema de afiliados donde se ofrezcaqob=e de acuerdo al volumen de

compra, con la finalidad de aumentar el consum@uaucto.

2.6. ACTIVIDAD (MODELO DE NEGOCIO)

“El modelo de negocio de una empresa es una repeesén simplificada de la l6gica
de negocio. Describe lo que un negocio ofrece &lgrites, como llega a ellos, y como

se relaciona con ellos y en fin como la empresa garero”.(Moenaet, 2010)

La principal actividad a la que se dedica la miotpeesa "Modas Katty" es la

elaboracién y comercializacion de prendas de wvgstra damas y caballeros,

cumpliendo con los estandares de calidad y mameéaiein estricto control de la

materia prima y del producto terminado. Debido abfmmas externos que no se
pudieron prever con anticipacion la microempresisminuido considerablemente sus
ventas, a este factor se le debe agregar que liwarean control sobre sus procesos de
fabricacion generando que los costos sean altgsidoafecta directamente al sistema
financiero.

Cuenta con operarios estudiados en corte y codiecademés de poseer maquinaria de
punta para la elaboracion de sus productos cemmo pantalones jeans tanto de
hombre como para mujer, camisetas polo, blusasstidos; como aliado estratégico se
a considerado a los proveedores como Gentex yl&adrique por afios han dotado a la

microempresa de materia prima de excelente calidad.

La organizacion a determinado como propuesta der,valfrecer un servicio
personalizado donde el cliente podra contar cosoaises de imagen resolviendo asi las
inquietudes que se tengan, ademas de contar ooa pagina web en donde

encontraran los diferentes disefios, los cualesa@stédaborados en tejidos garantizados
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y cumpliendo siempreon los estandares de caliccomando como referencia la mc
actual se dispondra también de catalo¢ bocetos innovadores y versat, estos seran
canalizados por impulsado que estarafacultadas para resolver las curiosidades
presente el clientgoreocupados por la atedn brindada se realizardnonitoreo para
conocer el grado de satisfaccdel producto y la atencién brindada.

GRAFICO 1: MODELO DE NEGOCIOS

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4 Plus

2.7. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO DETECTADA

Paradetectar la oportunidad de negocio se r6 un estudio tomando econsideracién
la demanda y la competencia que existe en el medcadl, lo quepermiti¢ evaluar la
factibilidad que tendr& la microempre‘Modas Katty” una vez que ingrese a comp

con lasmarcas ya posicionad gracias a que cuenta con la experiegamaquinaria
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necesaria para la elaboracién de prendas de vgatique la organizacion utiliza

insumos y materia prima nacional.

2.8. ORGANIGRAMA FUNCIONAL

El organigrama es una representacion gréfica dsttactura organizacional
de una empresa, o de cualquier entidad producti®@mercial,
administrativa, politica, etc., en la que se indicanuestra, en forma
esquematica, la posicion de la areas que la imegtes lineas de autoridad,
relaciones de personal, comités permanentes, lthea®municacion y de
asesorigDaft, 2007)

Partiendo de este concepto se presenta el siguiemganigrama, tomando en
consideracion que la organizacién debera incremdatacontratacion del personal
pensando en las diferentes areas establecidasoegaeigrama, ya que en la actualidad
No posee una estructura organizacional definajéopgoduce un desorden considerable

por el desconocimiento de las funciones propiasu de trabajo.

GRAFICO 2: ORGANIGRAMA

GERENCIA

DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO DEPARTAMENTO
DE MARKETING Y DE ELABORACION ADMINISTRATIVO
VENTA ¥ DISENO ¥ FINANCIERO

I .
l DISENO ‘ l ELABORACION

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4 Plus

11



+ FLUJO DE OPERACIONES SEGUN FUNCIONES

La microempreséViodas Katty' estara compuesta por:

ePlanear y desarrollar
metas a corto y largo
plazo.

« Coordinar con las
demas areas para
asegurar que los
procesos se estan
ejecutando
correctamente.

«Contolar y Evaluar el
desempefio del
personal del la
organizacion

« Dirigir el rumbo de la
empresa en base
objetivos planeados

*ACTIVIDADES:

«Realizar evaluaciones
periédicas acerca del
cumplimiento de las
funciones de los
diferentes
departamentos.

«Mantener buenas
relaciones con los
clientes y provedores

*Se encarga de la
contartacion y despidg
del personal

*Se encarga de las
transacciones
financieras (optencion
de creditop

«Participar en ¢
elaboracion de plant
estratégicos

*Ejecutar y controlal
los recursos asignad
en base a inventaric

e Supervisar €
cumplimento de la
actividades asignad

« Analizar los estadc
financieros (balance
flujo de efectivo,
estado de resultad

*ACTIVIDADES:

*Responsable del ar
contables, pagos (
nomina, proveedores
demas servicios

*Velar por la correct
distribucién de materi
prima y ensere:

*Fomentar una politic
de calidad qu:
promueva l¢
tranparencia de Ic
proceso

«Elaboracion dt
reportes financeiro:
ventas y produccic

« Coordinar las accione
de Marketing en los
canales de venta, red
comercial y clientes.

«Elaborar el plan de
medios publicitarios ,
negociando y
contratando los
espacios publicitarios.

« Disefiar los anuncios
de todos los materiale
y elementos
publicitarios.

«Velar por la
satisfaccion el cliente

*ACTIVIDADES

« Elaboracion y
mantenimiento de la
pagina WEB.

«Elaboraciény
seguimeinto continuo
de la impresion de
catalogos.

¢ Realizar encuestas dé
satisfaccion al cliente
por medio de correo
electrénico y llamadas
telefonicas.

* Preparar informes de
las ventas proyectadas

[42)

GERENTE JEFE JEFE DE JEFE DE
ADMINISTRATIVO .
GENERAL M ANCIERO MARKETING PRODUCCION
+FUNCIONES: «FUNCIONES: «FUNCIONES: «FUNCIONES:

«Elaborar pland
produccin basddas a
la demaddddellchien
deatuweatda alapeps
de @fic

«Garantizar e
cumplimiendo de lo
requisitos de calida

*Optimizar el uso lo
recursos

« Supervisar el proces
técnico para li
elaboracion de
producto

*ACTIVIDADES:

* Presentar al Je
Administrativos
reportes de tiempo ¢
produccién

« Enlistar los insumos
materiales necesaris
para la elaboracion ¢
las prenda

« Elaborar los disefios «
las prendas de acuer
a las exigencias ¢
cliente

*Realizar e
mantenimiento de le
magquinarias
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2.9. PRINCIPALES ADMINISTRADORES

"Modas Katty" tendra ealta direccion un Gerente, seguido de un Administrativo

Financieroque en conjunto toman decisiones que favorezcan a la microem,.

TABLA 2: PRINCIPALES ADMINISTRADORES

Namhra | aran
kR

T IR F andnnasn g b I I
Eafer Faucar erente U9103/0d ‘

v

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

2.9.1. EQUIPO, FORMACION Y EXPERIENCIA

« EQUIPO

La microempresa “Mdas Katty” contal con el siguiente equipo de trabe
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TABLA 3: EQUIPO DE TRABAJO

NOMBRE CONOCIMIENTO APORTE EXPERIENCIA |OBJ. COMUN
Katty Jiménez | Experiencia en Se encargara d Experiencia  en Coordinar
administracion de toda la gestidor] Administracion y| conjuntamente en
empresas administrativa Control de| el jefe de
Gestion produccion
Diana Solano | Experiencia en corte y Se encargara deConocimiento de Coordinara

confeccién

la supervision de

la mano de obra

sastreria ¥

modisteria

conjuntamente

con el disefiador

Magali Calva

Experiencia en disef

y asesoria de imagen

Se encargara d
los disefios de la
prendas de vestir

Conocimiento en

la rama de corte

Coordinara

conjuntamente
con jefe
administrativo y
jefe de

produccion

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

+ FORMACION Y EXPERIENCIA

La experiencia y formacion del personal a permitide la microempresa se diferencie

de la competencia; sin embargo para el cumplimiel®das metas establecidas la

organizaciéon deberé considerar lo siguiente.
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TABLA 4: MATRIZ DE FORMACION Y EXPERIENCIA

NOMBRE EXPERIENCIA FORMACION

Katty Jiménez | 3 afios de experiencia en el &rea administrativa | Ingeniera Comercial

Diana Solano | 8 afios de experiencia en el area de corte y caafecavodista

(7]

Magali Calva | 5 afios en el area de asesoria de imagen y disefio Disefiadora de Moda

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

2.9.2. ALIANZAS ESTRATEGICAS

“Modas Katty” ha determinado como alianzas estiaééglas distintas industrias de
elaboracion y comercializacion de tejido plano cor@entex, Fabrilana, El Barata,
Casa Lull, ya que cuentan con materia prima nacid@eexcelente calidad lo que

permitira garantizar el producto final. (Anexo 22)
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2.10. ANALISIS FODA

La técnica de matriz FODA constituye un avance dwtmico en la
planeacion, la cual envuelve procesos cualitatyvosantitativos. Se define
como el conjunto de fortalezas y oportunidades,lidades y amenazas
surgidas de la evaluacion de un sistema organizakique al clasificarse,
ordenarse y compararse genera un conjunto de eggfat alternativas

factibles para el desarrollo de dicho sistema orgaional. (Salazar, 2006)

Para comprender la situacion de la microempreseossidera de vital importancia
realizar un diagndstico, con el fin de examinarcehtexto en el que se encuentra

inmersa.

2.10.1.EVALUACION INTERNA

La evaluacion interna permitird determinar las sudgla organizacion que contribuyen
a generar una ventaja competitiva, para el detardel la matriz se identificaron los

puntos débiles y fuertes que tiene la microemprésagste modo se podra evaluar el
potencial que posee para alcanzar los objetivasblesidos. Para diagnosticar estos
factores se utiliz6 como método el andlisis de n&1y capacidades permitiendo

conocer las variables claves de la organizaciéa pacer frente a sus debilidades.
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TABLA 5: MATRIZ DE EVALUACION INTERNA

Matriz de Evaluacion Interna. Fortalezas
Factor Calficacion  Peso  Factor de Ponderacidn Walor  alor Acum.
E xperiencia en el Mercado Local 4 b 0.1 0.4
Perzonal Calificado 4 5 01 0.4
Maquinaria y Equipos 4 4 0,08 0,32
232
Atencidn Personalizada 4 5 0.1 04
Relacidn con Proveedores Maciohales 4 [} 0.1 04
Prendas de Calidad, Disefios y Estilos Innovadores 4 a3 0.1 04

I - B

Matriz de Evaluacidn Intema. Debilidades

Factor Calficacion  Peso  Factor de Ponderacion Walor - % alor Acum.

Contral en los Costos de Fabricacidn 1 4 0.0a 008

Marketing Inadecuado 1 ] 01 0.1

E zpacio Fizico 1 3 0,08 006 044

Bajos Miveles de Fabricacidn 1 5 0 01

Liquidez 1 a 0 01
B

Califizacion Walor Peso Walor

Debilidad fuerte 1 Alto 5-4

Drebilidad media 2 Medio 3

Fortaleza media 3 Bajo 21

Fortaleza fuerte 4

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS



De la matriz de evaluacion de los factores intereespuede mencionar que las
fortalezas de la microempresa tienen un valor atasoude 2.32 mientras que las
debilidades poseen un valor de 0.44, estos resgltad obtuvieron tomando como
referencia el tiempo en que la organizacion lleparando en el mercado, la situacion
financiera, la estructura organizacional informabtya caracteristicas con las que se
espera establecer estrategias diferenciales paea lzs debilidades que hoy presentan

se vuelva fortalezas.

La ponderacion da un total de 2.76 lo cual indjoea las estrategias utilizadas hasta el
momento han sido adecuadas y por lo tanto ha d¢abies necesidades de la
organizacion, pero aun debe de haber algunas m®jpdra reducir el impacto que

tienen las debilidades.

2.10.2.EVALUACION EXTERNA

La evaluacion externa de la microempresa permitagervar cuales son las variables
gue afectan a la organizacién, dando como resuébdonocimiento del macro y micro
entorno y asi poder aprovechar al maximo las opwmiades de la microempresa y

minimizar el impacto de las amenazas.
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TABLA 6: MATRIZ DE EVALUACION EXTERNA

Matriz de Ewvaluacidn Externa. Oportunidades
Factor Calficacién  Peso  Factor de Ponderacion Yalor  Walor Acun,
Demanda del Mercado 4 A 01z 0,48
flianza Eztratégica 4 b 01z 0,48
192
Lineas de Financiarnienta 4 5 niz 0.4a
Innovacion Techoldgicas 4 A 01z 0,48

I - I

Matnz de Evaluacion Externa. Amenazas
Factor Calficacion Peso  Factor de Ponderacidn Walor  alor Acum.
Mercado Altamente Competitivo 1 b 012 01z
Incurzidn en el Mercado de Empresas Interacionales 1 b 012 01z
Incrementos de Rubros en los Tejidos 1 4 0.1 01 054
Tendencia de Compra 1 4 0.1 01
Tiendas online y ventas par catdlogo 1 4 0.1 01

I - I

Calificacion Walor Peso Walor
Amenaza fuerte 1 Alto 5-4
Amenaza débil 2 Medio 3
Oportunidad media 3 Bajo 21
Oportunidad fuerte 4

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

Ante lo expuesto en la matiexterna se puede concluir, das oportunidades tienen
valor acumulado de 1.92 lo que indica que en @rantexisten factores que se pue
aprovecharsin embargo cabe anotar glas amenazas tienen wmalor acumulado d
0.54frente a lo cual la microempresa ha sabido enfriistadecuadamente, pero

asi debe mejorar la situaci para poder enfrentarse con la competencia a



La ponderacion total es de.46 esto indicaque la organizacion ha respond
convenientemente las oportunidades y amenazagmbesten el entorno y a su vez
estrategias planteadas han permitido aprovecharemtiémente los factores an

expuestos y minimizar el efecto adverso de las aats externas.

GRAFICO 3: MATRIZ EXTERNA-INTERNA

Alta (4-3) Media (2-7) Baja [2-1)
4
)|
|
v Alta (4-2)
= 3
L
E
» € Media (2-2)
T
= 2
R
N
0 Baja (2-1)
2,46 L

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De acuerdo a los resultados obtenidos de las aeatanterior¢, se puede notar que
punto de equilibrio de la microempre’MODAS KATTY" se encuentra en
coordenada media media en el cuadrante persista o resista, lo adica que la
microempresa est&@n un proceso de crecimiento considerando muchkiersanda d
nuevos productos dentro del mercado, ademas desgudebepensa en nuevas
estrateqds que ayuden a la organizacipara el desplazamiento hacia un nu
escenario.
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2.10.3.ESTRATEGIAS DE DESARROLLO EN BASE AL ANALISIS

FODA
TABLA 7: MATRIZ FO
Oportunidades
= —
= >
=) =]
g § E Taotal
2 5 % 2
Fry 7 o 2
=% w & T
= A 3 g
5 5 -y =
& = g s
[w [yl = w
[=] [+ [=] =
g
2 Experiencia en el Mercado Local 3 3 4 4 18
=
2]
g Personal Calificado 4 4 4 4 16
]
M aquinéria v Equipos 4 3 4 3 18
Atencion Personalizada ] 4 3 4 16
Relacidn con Proveedores Macionales 3 4 3 3 13
Prendas de Calidad, Dizefioz v Estlos Innovadores 4 4 3 4 15
Total 25 26 21 24 96

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De acuerdo a la interaccion fortal- oportunidadFO) se determinaron las siguien

estrategias:
E1l: Elaborar productos con estdndares de calidad cengdi con las normas c

mercado, aprovechando la materia prima nacionarggmal calificado que posee

microempresa.
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E2: Adquisicion de maquinarias con tecnologia de pguoi permitan el desarro de

la microempresa para brindar un producto con aaljdauenos precio:

E3: Desarrollar programas de capacitacion continualacimalidad de optimizar |

fabricacion de prendas de ve:

TABLA 8: MATRIZ FA

Amenazas
g 2l =
s g =
& g o g
& T :
E B o z = Tow
E| g g o g
@ _B o @ =3
= SO w = o
a1} = m PN
o R = 2 B
= @ m = ) p
2 0.3 - o &
i z5 o, 5 a:
- E Y g E: g
Q L
a2 Experiencia en el Mercado Local 5 5 3 4 4 21
=
-}
E Personal Calificado 4 4 4 3 4 19
0
M aguindria y Equipos 3 4 4 4 4 19
Atencion Personalizada 4 4 3 ] 4 20
Relacion con Proveedores Nacionales 3 4 4 3 3 17
Prendas de Calidad, Disefios v Estilos [nnovadores 5 4 3 4 4 20
Tatal 24 25 21 23 23 116

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De la relacion fortalezasmenaza(FA) se pudo determinar las siguientes estrate

El: Establecer estrategias de diferenciacion doducto, esto ayude a que las

habilidades que tiene la microempresa sobre sadgims de la competenc
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E2: Al existir un mercado altamente competitivo cemdl aque la microempres

busque reduciicostos totale de fabricacioren relacion a las demas empre

E3: La capacitacion continua peritara mejorar las compédsndel empleado y a

pueda crecer dentro de la organizac

TABLA 9: MATRIZ DO

Oportunidades
= _
L =
= 3
5 g 2 Tatal
& = o g
: F F %
o 2 z 7
= z 2 8
N SR S
] o I EL 1)
2 = g 5 3
=
= Control en log Costos de Fabricacion 3 4 3 4 14
-]
=9
1]
W Marketing Inadecuado 5 3 4 3 15
Ezpacio Fizico 3 3 4 4 14
Bajoz Miveles de Fabricacidn 3 4 3 4 16
Liquidez 4 Ja} Ja} 4 18
Total 20 19 19 19 77

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De la relacién debilidad- oportunidades(DO) se desarrollaron las siguien

estrategias:

E1l: Crear descuent@dractivos para el consumidor, promociones y b@awa aquello
compradores habitualéss cualesseranmedidos por su frecuencia de compitravés

de tarjetas de acumulacide puntos.
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E2:. Establecer peridédicamente programas de asistegcisica para mantener |

maquinarias en perfectas condicio
E3: Ampliar el espacio fisico con la finalidad de ngemizar la ubicacion de i

maquinarias de acuerdo a los procesos que se aceran y poder almacenar L

mayor cantidad de mercadel

TABLA 10: MATRIZ DA

Amenazas
=3 =
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g & T 3 E 3
= Coantral en los Costas de Fabricacidn 4 4 5 4 4 21
-1}
=9
"
0 I arketing Inadecuado 5 4 5 4 4 22
Espacio Fisico 4 3 3 4 4 18
Bajos Miveles de Fabricacidn 5 4 4 5 5 23
Liquidez 4 ] 4 5 3 23
Total 22 20 1 22 22 107

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De la interaccién debilidad- amenazaéDA) se determinda siguiente estrategi
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E1l: Establecer alianzas estratégicas con otras enspgesaelaboren prendas de vestir

para que fortalezcan la comercializacion de loglyetos.

E2: Fortalecer el proceso de ventas mediante la creade un portal web y un

catalogo, permitiendo al cliente comprar desdetaadidad de su hogar.

2.11. LEGAL JURIDICO Y FISCAL

2.11.1ANTECEDENTES DE LA EMPRESA Y LAS PARTES
CONSTITUYENTES

"Modas Katty” es una microempresa cien por cientmeyaldefia, dedicada a la
confeccién en tejido plano de prendas de vestntot formal, semiformal como
informal para hombres y mujeres, destacando suckdigacion en algun tipo de

prendas.

La microempresa desde sus inicios funcion6 eniladad de Esmeraldas, como una
organizacién que operaba de manera lineal. Luegeades afios de funcionamiento
“Modas Katty” incursion6é con una nueva linea, ya era solo prendas casuales,
formales e informales sino también uniformes détingones publicas y privadas por
lo que se vio obligada a cambiar sus sistemasaojerales y de fabricacion de las
prendas, teniendo como beneficio producto de alidad lo que permitié posicionarse

en el mercado esmeraldefio.

Hoy en dia la microempresa de confecciones “ModatsyKelabora sus prendas para el
mercado local, desarrollando politicas de calidiedi producto. Se cuenta con bocetos y
catalogos, donde se observan los disefios de acaelad® ultimas tendencias de la
moda, a los deseos y gustos del cliente, ademapratelas terminadas que son

utilizadas como muestra para las distintas insthes donde se participe.

Legalmente esta microempresa esta calificada eluméa Nacional de Defensa del
Artesano: Recalifican Taller Artesanal bajo la radeacorte y confeccion desde el 14 de
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Junio de 1992, también esta registrada en el@emne Rentas Internas desde el 01 de

julio de 1992 bajo la actividad econémica princigalfabricacion de prendas de vestir.

2.11.2.ASPECTOS LEGALES (FORMA JURIDICA DE LA EMPRESA,
FORMA JURIDICA DE TRABAJO CON ALIANZAS)

Actualmente la microempresa “Modas Katty” estd fonando como personas
naturales segun la Ley de Defensa del Artesanbgyade Régimen Tributario, el
Cadigo del Trabajo.

Se espera que a futuro se constituya en una empagsa forma juridica de Sociedad

Andénima S.A con una participacién de dos socios, aesponsabilidad limitada al

patrimonio aportado y representados por mediaidasciones

2.11.3.EQUIPO DIRECTIVO

La microempresa “Modas Katty” tendra el siguiergeipo directivo con su porcentaje

de participacion dentro de la organizacion:

TABLA 11: ACCIONISTAS

NOMBRE NACIONALIDAD | % PARTICIPACION
Ester Paucar Ecuatoriana 60%
Katty Jiménez Ecuatoriana 40%
100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS
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2.11.4. MODALIDAD CONTRACTUAL (EMPLEADOR Y EMPLEADO)

“Modas Katty” para la contratacion de personalbetara contratos a plazos fijos tanto
para el &rea administrativa como para la confecddnde se detallan deberes, derechos
y actividades que van a realizar, el horario dbajo, el sueldo a pagar y benéficos de

ley que tiene cada uno de los empleados.

2.11.5.PERMISOS Y LICENCIAS NECESARIOS PARA EL
FUNCIONAMIENTO Y VENTA DE PRODUCTOS

Las autorizaciones que posee la microempresa pdramsionamiento son el permiso y
la patente municipal, con estos documentos la @geidn opera sin ningln problema.
Para la venta de las prendas de vestir “Modas Kattpnsiderado realizar la afiliacion
a la Asociacion Ecuatoriana de Venta Directa parmdidtribucion, a través del contacto
personal de un agente de comisién o medidor mérdagependiente, para esto no se
requiere de un local comercial por lo que es unorge ahorra la entidad, sin embargo
a considerado ampliar su infraestructura en vistisaproblemas que se le han

presentado ya que no tienen un lugar donde almaeépeendas terminadas.

2.11.6.PATENTES, MARCAS Y OTROS TIPOS DE REGISTROS
(PROTECCION LEGAL)

La microempresa “Modas Katty” pensando en mejorareger como organizacion ha
decidido registrar su marca a través del Institaatoriano de Propiedad intelectual,
para ello deberd llegar una solicitud de Registeo Signos Distintivos una vez
presentada pasa a un examen de forma, revisaedougpla con todos los requisitos,
de ser asi se publica en la Gaceta de Propiedadtiad, con la finalidad de que
terceros tengan conocimiento de las peticionedugfdas. Si no existe oposicion, se
efectla el examen de registrabilidad para la postemision de la resoluciéon que

acepta.
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De acuerdo a lo analizado la organizacion regiéttarmarca del producto bajo la
naturaleza de signo figurativo para ello deberéapaga tasa de USD. 939,56 este pago
se hara una sola vez, no se tendra que renovarayllpaar a cabo el registro debera

adjuntar el comprobante de pago junto con la $oticy la documentacion requerida.

2.12. INVESTIGACION DE MERCADO

“La investigacion de mercado es un método quetiizaupara recopilar, analizar, e
informar los hallazgos relacionados con una sitira@specifica en el mercado, tiene
como objetivo obtener datos importantes sobre eta® y la competencia, las cuales

servirdn de guia para la toma de decisiones.”(Zildn2008)

Para la investigacion se tom6 como referencia atadg® esmeraldefio, el cual cuenta
una poblacion de 534.092 habitantes, de acuerdatialo censo realizado por el

Instituto de Ciencias y Estadisticas, se considaedmuestra de hombres y mujeres del
cantén de Esmeraldas de 20 a 54 afios de edadenfiteni83.714 habitantes, tomando
como referencia aquellas personas que tienen siagreedio-alto correspondientes al
22,80% de la poblacién dando como resultado 19d¥7as cuales se tomdé como

muestra para realizar la encuesta a 200 individuos.

Una vez obtenida la muestra se hizo una encuesta gemocer mas a fondo el
comportamiento del consumidor y el posicionamiatgda competencia en el mercado
local, permitiendo a traveés de este estudio ddtarrestrategias de crecimiento y

promocion para los productos que excluira la mitnaesa al mercado.
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2.13. BINOMIO PRODUCTO-MERCADO

“El producto es el medio del que dispone la empeesaalquier organizacion humana,

para satisfacer las necesidades de los consuniid@kedura, 2006)

“Modas Katty” tendra prendas de excelente calidambaminado a un estilo juvenil y

muy a la moda, complaciendo las exigencias deliestes. Ademas de que contara con
un recurso humano calificado para el disefio dprasdas, siendo estas muy versatiles
y diferentes. La organizacion confeccionard lo igigie: pantalon jeans de hombre y

mujer, camisetas polo de hombre, blusas y vestidos.

Los productos antes mencionados presentararglaiesies caracteristicas:

» Calidad

* Facilidad de Uso
» Durabilidad

» Comodidad

» Economia

» Variedad

» Elegancia

» Estilos modernos
» Seguridad

e |nnovador

Mientras los productos del mercado tienen las tarigticas a mencionarse:

» Disefios
» Calidad
* Precio

* Variedad
» Estilo
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2.13.1. SEGMENTACION

“La segmentacion del mercado se lo puede defininacoEl proceso de dividir un
mercado en grupos claros de compradores, con wiésr@ecesidades, caracteristicas o
comportamientos que podrian requerir productos radpa y/o mezclas de

mercadotecnia.” (Casado, 2006)

Para poder establecer el segmento de mercado siedeanlas siguientes variables:

DEMOGRAFICAS:

» Variable Edad: se tomé como referencia a clientes que van desd2Odasta
los 54 afios de edad debido a su poder adquisiévepohpra que se inicia desde

este rango establecido.

» Variable Sexo: se consider6 a hombres y mujeres por hoy en disosarab

preocupan por su imagen.

» Variable Ingreso: se tomé como referencia aquellas personas quentiene

ingresos medios-altos por su capacidad de compra.

GEOGRAFICAS:

e Variable Ciudad de Residencia:se tom6 como referencia los gustos y

preferencia de los clientes que vivan en la ciuasmeraldas.

* Variable Poblacional: se establecié una poblacion de 83.714 habitantes de
entre 20 a 54 afos de edad de los cuales se to@®881% obteniendo como
resultado 19.087 personas.
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CONDUCTUALES:

* Variables Ocasién de Compra:se determindé que el cliente comprara el

producto cada tres meses y en temporada de fifiale a

» Variable Benéficos a Recibir:el cliente espera recibir del producto beneficios

como: calidad, variedad y precios.

2.13.2. TAMANO ACTUAL Y PROYECTADO

La importancia de definir el tamafio que tendrarey@cto se manifiesta principalmente
en su incidencia sobre el nivel de las inversigheestos que se calculen y, por tanto,
sobre la estimacién de la rentabilidad que podeizerar su implementacion. De igual
forma la decision que se tome respecto del tamaferrdinara el nivel de operacion

gue posteriormente explicara la estimacién derigeesos de venta.
Para determinar el tamafio actual de la poblaciétorsaron datos del Gltimo censo

elaborado por el Instituto Nacional de Estadisticd3enso obteniendo los siguientes

datos:

TABLA 12: POBLACION DE LA CIUDAD ESMERALDAS

POBLACION HABII\I;AIDI\IIE'FES PORCENTAJE
Varones 92.076 49%
Mujeres 97.428 51%
TOTAL 189.504 100%

Elaborado por:[Rutor
Fuente: INEC

31



Esmeraldas tiene una poblacion de 189.504 haégacke los cuales el 49% son
varones y el 51% son mujeres, esto indica que @ 86 la poblacién de las edades

comprendidas entre 20 a 54 afios constituye el mieatencial de prendas de vestir.

TABLA 13: DISTRIBUCION DE LA POBLACION POR EDADES

N° DE N° DE
EDAD HABITANTES PORCENTAJE | HABITANTES | PORCENTAJE
HOMBRES MUJERES
20-24 7.770 20% 8.703 20%
25-29 7.102 18% 8.395 19%
30-34 6.064 15% 7.046 16%
35-39 5.291 13% 5.932 13%
40-44 4.677 12% 5.287 12%
45-49 4.627 12% 4.954 11%
50-54 3.926 10% 3.940 9%
TOTAL 39.457 100% 44.257 100%
Elaborado por: El Autor

Fuente: INEC

Partiendo del cuadro que antecede se afirmar quetotal de 83.714 habitantes y
tomando como referencia variable ingreso (22,80%a)p correspondiente al estrato
social medio- alto, dando como resultado una prgecde 19.087 habitantes, de esta

forma se determina el segmento de mercado donalé estfocada la organizacion.
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2.13.3. TENDENCIAS DE MERCADO

De las encuestas realizadas se desprende quergkdgtirefiere utilizar la ropa por talla
gue las prendas confeccionadas sobre medida, dstiarios mas utilizados por
hombres y mujeres son los pantalones jeans, debitdlo comodidad que genera la

prenda al ser utilizada, el color que prefierememtuendo es el negro.

Los consumidores lo primero que toman en considtaraantes de adquirir una prenda
de vestir es el modelo y el precio, de este moddesermina qué prendas se estiman
comprar, segun la encuesta los lugares de masefreleupara obtener la vestimenta es
el catalogo y el internet y estas se realizan ¢eameses y en época de fin de afio.
(ANEXO 2)

2.13.4. INGRESOS EN BASE AL ANALISIS DE MERCADO

Es importante contar con una gran variedad de ossaffe las prendas que se oferta al
mercado, para asi poder penetrar y captar leciaterde los clientes, los cuales
presentan necesidades y deseos que la microenqdsa satisfacer por medio de la

calidad y servicio que ofrece.

Se debe considerar los méargenes de contribuciéam @ealuar la relacion entre las
prendas vendidos versus prendas elaborados, denddservara la aceptacion que
tendra el producto frente a la demanda que se gemeel mercado y esto permitira

tomar decisiones a futuro en beneficio de la mioq@esa y del cliente.

De acuerdo a la proyeccion de ventas estimadasideoempresa percibird ingresos
totales de USD. 42,028.89 dolares, dato calculaddase a la experiencia de la
organizacion, teniendo en consideracién que paratenarse en equilibrio debera

elaborar como minimo 112 unidades por cada unasderéndas de vestir.
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GRAFICO 4: ANALISIS DEL MERCADO
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Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

Es evidente que los pantalones jeans de hombredsén una gran participacion ¢
ventas con un 23%l igual que el margen de contribucion con un , siendo ua de
las prendagon alta demanda por el uso que le da el clidebido a st comodidad,
resistencia, pdia moda y diversidad de dise seguido sé¢iene los pantalones jeans
mujer con un 21% en participacion de ventas y W aproximadamente en marcde
contribucién a diferencia  los demas productos (blusas, camisetas polo ydess
Esta informacion permitird que la organizacion stogume a estanodelo de prency

asi crear disefiawiginales ydel agrado del consumidor.

Por lo que ahora se debe establecer estrategenééracion de mercado que ayude
crecimiento interno de la microemsa a través del mejoramiento de las pre, las
ofertas y diversificacion del mismo, lo que gen&rama mayor participacion

captacion de clientes potencia
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Unas de las tacticas que utilizara la organizas&ndn las promociones y descuentos
este es una de las maneras de captar la atendiGom®imidor de forma sencilla,

también se ha considerado prestar un servicio paligado a través de impulsadoras,
ellas asesoraran al cliente al momento de adaquigrprenda ya que estaran facultadas

para orientar y despejar las dudas que preseatmsumidor.

2.14. CADENA DE VALOR

La cadena de valor es uno de los instrumentos meas ¥ populares

desarrollados por Michael Porter, para el andlisierno de la empresa,
permite desagregar las actividades que realizaeomaresa concreta para
vender un producto o servicio, es decir, dividadtividad general de una
empresa en "actividades de produccion de valor'idea es que cada una
de las actividades identificadas aporta una paiealor final y representa
una parte del coste. El valor que crea una emgeesaide por el dinero que
el cliente esté dispuesto a pagar por sus prodocsesvicios (una empresa
es rentable cuando el valor que crea supera eb ciesfas actividades de
produccion de valor). Para obtener ventaja conpgtitina empresa tiene
que realizar sus actividades a un coste inferie éorma que sus productos

se diferencien de la competencia (mayor valor)l@€p2007)

La microempresa “Moda Katty” identificd las diststareas que generaran valor a los

productos.

35



GRAFICO 5: CADENA DE VALOR
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Fuente: 4PLUS
Tomando como referencia la teoantes expuestade acuerdo al grafiien el cual se
ha identificado las idtintas actividades de valor que tendegamicroempresa “Mode
Katty”, se concluyé quel areede mas valor sera en los disefiaonfeccidl, esta sera
la parte medulade la organizacidlya que en ella se realizara el disefios de boc

inventario de la mercaderia, sistema de capacitacrégistros de vent

Para fortalecer dicha area se necesitar apoyo de los proveedores por lo
convendrérealizar una seleccion tomando como referenciaalaad de la materia
prima a adquirir, ademéad area de comercializacion asegurard qudiehte conozca

las prendas a través ldepromocion y publicidad que se rea.
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2.15. ANALISIS DE LA COMPETENCIA

El modelo de las cinco fuerzas de Porter, se haectido en la herramienta
mas utilizada para el andlisis de la competenciandsector o industria, en
un determinado pais o region. Este se basa enpelesto de que los
participantes compiten entre si por apropiarseadadyor porcion que sea
posible de los beneficios extraordinarios generaelosel sector. Estos
beneficios extraordinarios, de caracter monopodlisegun la teoria
microecondmica, seran mayores cuando menor sedngeatencia. La
competencia a la que se refiere el modelo no eadn@nte la convencional
por aumentar la participacion en el mercado, quereentre empresas que
ofrecen productos similares. La competencia por losneficios
extraordinarios se produce también entre las erapngsus clientes y entre
las empresas y sus proveedores. Las nuevas empesgsetendan entrar
al sector competiran igualmente, con las existembe®sos beneficios y lo

mismo sucede con los productos sustitutos. (Fra2es)

Partiendo de la teoria establecida el conocimiel@dos factores le permitird a la
organizacion encontrar una posicion en el mercadoa pasi poder competir
exitosamente determinando las amenazas que seesenpen y convirtiendo las
debilidades en fortalezas. De esta forma, la erafpedra adaptarse mejor al ambiente
plantear estrategias que ayudaran en el cumplindmtoetas. Para llevar a cabo este
andlisis se establecié el siguiente diagrama deerdoua la situacion de la

microempresa.
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GRAFICO 6: DIAMANTE DE PORTER

Para que el cliente se encuentre totalmente
satisfecho y asi mismo su poder de
negociacion no baje se crea productos de
acuerdo a la tendendia de la moda de este
modo los dientes tendrin una variadad de
disefios almomento de comprar y al mismo
tiempo hara que se diferenci de la
competencia debido a sus caracteristicas.

La participacion de nuevos competidores al
mercado hace que la organizacion esté en
constante cambio ya que de este modo hara
que el producto se diferencie del resto por su
calidad, predio y disefio.

Poder de
negociacion
dientes

Basicamente no exixte unalto poder de
negociacion con los proveedores ya que se
cuenta con mas de una opcion al momento

de adquirir la materia prima.

En el mercado local los competidores
estanfuer te posicionad
por tal motivo se debe crear estratégias de
marketing que permitan que la imagen dela
empresa se solidifique en el mercado y asi el
producto sobresalga de los demas,
considerando calidad y precio econdmicos

Las personas con la finalidad de ahorrar dinero
compran productos de mala calidad, por tal
motivo se ve amenazada de alguna forma, es
por eso que buscamantener la calidad pero
i do los disefios y precios
economicos de talmanera que los nivelesde
pedidos no bajen.

o,

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De acuerdo al analisis realizado se puede ir, que la organizacion se encuer
frente a umtmercado altamee competitivo, por tal motivalebera establecer estrateg
gue ayuden a majar la distribucion de las prency asi poder llegar a cada uno de
clientes para poder cubrir la demanda ente. Ademas la organizacidglebe enfocars
en establecer un producto diferenciado ya que aorrgesgo al existir en el merca
productos sustitutosgenerindo pérdidas al no poder vendas prenda: de acuerdo a

lo que se estime.

Por otra partexistira la presencia de nuevos competic, por lo que la microepresa
parar prever que la produccion y estabilidad emeitcado se vea afectada, det
desarrollar prgramas de capacitacion contii con la finalidad demejorar los procesc
y calidad en las prenda®) obstante eépocas del afio dde la demanda es mas alti
organizacién tendra la oportunidad de cdescuentos en los productds acuerdo a |

tendencia de compra que tengan los consumic para poder llevar a cabo dic
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estrategia las distintas areas deberan establéarespde trabajo considerando el

cronograma de produccion.

No obstante con respecto al poder de negociacidosdproveedores, la organizacion
cuenta con distribuidores necesarios por lo qudigme ningun inconveniente para
realizar la reposicibn de materia prima, la micrpegsa goza de beneficios que de

alguna manera le permite ahorrar en sus insumdsafan la calidad de las prendas.

2.15.1. DESCRIPCION DE LA COMPETENCIA (COMPETIDORES
CLAVES)

“Desde el punto de vista del mercado, los competgicson aquellas
empresas que satisfacen una misma necesidad derlssmidores, revela
un conjunto mas amplio de competidores realestgnuiales. Raptor y
Jaworski sugieren que, para identificar a los cdidpees directos e
indirectos de una empresa, es necesario trazasquema de los pasos que
dan los consumidores al obtener y utlizar el podd’. (Kotler,
DIRECCION DE MARKETING, 2006)
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TABLA 14: COMPETENCIA

CATEGORIA | FRECUENCIA | "ORCENTAJE
LEONISA a4 18%
NIVI 55 22%
STEVEN 30 12%
CHAMELA 9 4%
SECRETOS DE 8 3%
LUNA
GOGOS 22 9%
JSN 60 24%
OTRAS 20 8%
TOTAL 248 100%

Elaborado por: Elétor
Fuente: Encuesta realizadaa poblacion de Esmeraldas

De acuerdo al estudio de mercado realizado sedtibmo técnica de investigacion la
encuesta, estableciendo que la organizaciénderwino competidores directos a la
empresa JSM y la empresa Nivi, estas marcas ya psticionadas en el mercado por

la variedad de disefios, precios, y calidad dedyocto que ofrecen.
Esto hace que la microempresa se enfoque mas enetasidades que tiene el

consumidor, para asi poder desarrollar un prodactode a las exigencias establecidas

por los clientes potenciales.
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2.15.2. COMPARACION CON LA COMPETENCIA

GRAFICO 7: COMPARACION DE LA EMPRESA
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Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realiza da poblacién de Esmeraldas

De acuerdo al grafico se puedemostrar que la ciudad de Esmeraldgsr donde fue
tomada la muestraxiste una gran variedad de empresa dedicascomercializacio
de prendas de vestir por tal motivo la organizaciébad de establear estrategias [
poder ingresar al mercado y lograr posicionarseelempara ello se ha realizado

comparacion con las otras organizaciéibase a precio, calidaddistribucior

Por otro ladcse puede indicar que todas estas empresas resligarentas por intern
y por catalogo, comeferenciaa calidad se puede sefialar quedeaganizacione con
mayor participacion en el merce en su mayoria son de origenlombiro, estas se
caracterizan por utilizamateria prima de buena calidad por lo que al momele
compararlas con la microempresa “Modas Katty” seege una desventaja ya que e
tienen mas tiempo en el mercado y esnlleva a que tengaproveedorescada vez

mejor.
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Debido a la competencia que tendra la organizad&ivera desarrollar una serie de
cambios con la finalidad que pueda competir tomamrdoonsideracion la inversion que
se requerir4 para llevar a cabo la implementac®mukvos procesos productivos y

mejorar la estructura organizacional.

2.15.3. VENTAJAS COMPETITIVAS

“La ventaja comparativa es la superioridad qudrdjse a la organizacion, es decir, su
valor distintivo. Esta ventaja procede de las cals@les centrales de la organizacion,
las cuales pueden adoptar la formas de aptitudés alganizacion: ésta hace algo que

las otras no pueden hacer o lo hacen mejor quielass” (Robbins 2005)

“Modas Katty” sera una microempresa enfocada ediselfio, calidad y precio de las

prendas por lo que se establecieron las siguieetdajas competitivas:

» Contara con productos exclusivos, novedosos y moder
« Estara pendiente de las necesidades del cliente.

» Calidad en los productos.

» Trabajard con materia prima cien por ciento eciatar

» Tendr4 personal altamente calificado.

» Tecnologia de punta.

2.16. PRECIO

“Desde el punto de vista de la empresa, el preziel ®alor de transacciones fijado por
la empresa para intercambiar en el mercado losuptosl que fabrica y/o comercializa.
Este precio debe permitir recuperar la inversiéalizada y obtener un nivel de

beneficios.” (Parrefio, 2008)
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Por tanto la microempresa considera estableceategias para que el precio que
establezca para sus productos sea del agraddetgbctomando en cuenta el costo que

genere producir las prendas de vestir versus lxibooion de ventas de los productos.

2.16.1. VARIABLES PARA LA FIJACION DEL PRECIO

Las decisiones sobre fijar el precio dependen deckracteristicas del
mercado en que se desenvuelven una empresa. Eompatencia perfecta
todas las compafias competidoras venden el migmoode productos al

mismo precio. Mientras que una competencia imptxfed precio que una
empresa cobra por una unidad influira en la cadtakunidades que vende.
(Horngren, 2006

Por tanto la microempresa “Modas Katty” para esiedal su politica de precio tomé
como referencia el costo de produccion y los peegige tienen la competencia de este
modo se analizd6 el margen de utilidad que permdiréa organizacion ser mas

competitiva y asi aumentar su nivel de produccion.

2.16.2. DETERMINACION DEL PRECIO

El precio es en realidad y visto desde el cliegitepsto que esta dispuesto a
pagar por el beneficio que espera obtener, desdqmurgb de vista del
productor este deberd procurar que sus costoscsergren siempre por
debajo del valor asignado por el cliente al proolube esta manera, lograra

mantener la rentabilidad y satisfacer el client&\aez. (Dvoskin, 2006)

En el caso de la microempresa “Modas Katty” el jrefjado y los costos de

produccion se establecen en el siguiente cuadro:

43



TABLA 15: PROYECCION DE INGRESOS Y GASTOS

PRODUCTO PRECIO | CANTIDAD TOTAL COSTO CANTIDAD TOTAL
DE UNIDADES DE DIRECTO DE COSTOS
VENTA VENTAS | FABRICACION
PANTALON JEANS MUJER 30,98 288* 8.922,01 24,78 288 7.137,61
PANTALON JEANS HOMBRE 30,93 288 8.907,61 24,74 288 7.126,09
BLUSAS 26,13 288 7.526,17 20,91 288 6.020,94
CAMISETA POLO 28,30 288 8.151,76 22,64 288 6.521,41
VESTIDO 29,59 288 8.521,33 23,67 288 6.817,07
TOTAL 1.440 42.028,89 116,75 1.440 33.623,11

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”
*dato considerado de acuerdo a la experiencia de taganizacion

Para poder realizar el analisis de la participaeidiventa se consideraran los resultado
gue se obtuvieron del estudio de mercado realirada ciudad de Esmeraldas, indican
gue los pantalones jeans de hombres tiene un pajeede participacion del 23%
seguido de los pantalones jeans de mujer con uceptaje del 22% esto permitira
establecer estrategias diferenciadoras para pamecignarse en el mercado y poder

cubrir la demanda existente.

De acuerdo a tabla basada en la experiencia que laeorganizacion en la produccién
de prendas de vestir la microempresa “Modas Katig€cera cinco lineas de producto,
de las cuales se estimard que los pantalones je@nan aquellos que generan mayor

participacion en las ventas y obteniendo una madgesontribucion del 22%.
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2.17. COMERCIALIZACION

Al referirnos a la comercializacion nos enfocan®rs los canales de
distribucién que utilizara la empresa para que@dpcto terminado llegue a
los consumidores. Por tanto un el canal de distidny es una red de
organizaciones que crean utilidad de tiempo, atilide lugar y utilidad de
posesién para los consumidores y usuarios comesciabstas son
condiciones que permiten que los consumidores ¥arigsiI comerciales
tengan los productos a su disposicion, para pcalear en el momento y

lugar que deseen y de hecho para hacerse de siguas®ffman, 2007)

La microempresa “Modas Katty” establecera como Icalea distribucién la venta

directa, siendo esta una opcion para mantener stmacka relacién con el cliente
ademas incorporara la venta por catalogo y pernet por su pagina web. Para aquello
se costed los gastos que conllevara el desarrelltapagina web e impresion del

catalogo dando como resultado un valor de USD 2(A@6xo 20)

TABLA: 16 COMERCIALIZACION

CATEGORIA CARACTERISTICAS %VENTA
Se brindara un servicio personalizado p
VENTA DIRECTA aquellas personas que gusten usar prendas 29%
medida. Se dara asesoria de imagen para a
en la eleccion del consumidor.
A través de la pagina web el cliente poi
INTERNET adquirir el producto el mismo que se 36%
entregado 72 horas de hacer el pedido
El cliente podra adquirir el producto p
VENTA POR catalogo, revisa lo que desea, se le tom:
CATALOGO pedido y serd entregado 8 dias después F 35%
realizado la compra

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS
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2.18. ESTRATEGIAS DE PROMOCION

La promocion se puede definir como un conjunto deomes diversas de
tipo comercial cuya utilizacién se sitda en un roate una politica general
de marketing dirigida principalmente al desarrafle las ventas a corto
plazo. En un sentido general, la promocion es u@amienta tactica-
controlable de la mezcla o mix de mercadotecnjlgque combinada con
las otros tres herramientas (producto, plaza y i@regenera una
determinada respuesta en el mercado meta para itagresas,

organizaciones o personas que la utilizan.(Cevall@36)

“Modas Katty” efectuara actividades de promocién @arampafias publicitarias por
internet, envio de correos electronicos, se cofoeanuncios publicitaros en diarios,
revistas y vehiculos, se crearan afiches y volames lanzamiento se realizard un
evento de modas en donde podran asistir los cligretea que conozcan las pendas; por
las primeras compras se efectuaran descuentosrtayfademas con la finalidad de
entablar un estrecha relacién se le otorgara ahteitarjetas las cuales servirdn para
acceder a descuentos y con cada compra que realitendran puntos que después

podrén ser canjeados por premios.

2.18.1. CLIENTES POTENCIALES

“Son clientes reales o potenciales, todos aqugliesentran en contacto con la empresa.
Es muy importante captar y conservar al cliente p@mbién basico conocer cuales son

los motivos de queja y por qué algunos dejan de’sétondofio, 2006)

De acuerdo al estudio de mercado realizado a laosmntpresa “Modas Katty”

determiné como posibles clientes potenciales deoambres y mujeres de 20 a 54 afios
de edad, con un extracto social medio-alto, decl@des se obtuvo que el 67% seran
mujeres y el 33% hombres, datos que servirdn delaaypara las proyecciones de

mercado al momento de expandirse a nivel naci¢haexo 2)
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2.18.2. ESTRATEGIA DE CAPTACION DE CLIENTES

Como estrategia de captacion de clientes se halestio realizar promociones de

venta, descuentos del 30% al 50% en prendas smbectzEis, que ayudard a que el
usuario sea fiel al producto, ademas de que sedcrespacios en la pagina web para
gue el cliente comparta sugerenciay agrado lp®reicio prestado. También se haran

dias especiales donde el consumidor sera acredxoma o descuentos gratificantes.

Otra estrategia establecida es entablar un trate dirdamico y personal se haran
llamadas con la finalidad de conocer el estadaldaite, calidad del servicio prestado,
se receptaran sugerencias y se otorgaran asederiagagen para de este modo crear

una relacion mas cercana y solida con el cliente.

En cuanto a la publicidad se creagspacios a través de la prensa escrita y vallas

publicitarias logrando captar mas clientes parai@oempresa.

2.19. PRODUCTO

El producto es el medio del que dispone la empoesaalquier organizacibn humana,

para satisfacer las necesidades de los consumi@hodhsa, 2006)

“Modas Katty” tendra productos de excelente calidadaminado a un estilo juvenil y
muy a la moda, complaciendo las exigencias deliestes. Ademéas de que contara con
un recurso humano calificado para el disefio der@sdan de vestir, siendo estas muy

versatiles y diferentes.
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2.19.1. DESCRIPCION DEL PRODUCTO

El producto que disefara y comercializara la ngiorpresa seran prendas casuales y
esport como pantalones jeans, camisetas polo, blysgestidos los cuales seran
elaborados en diferentes tipos de tejidos como @atza Algoddn, Licra, indigo y
Viscosa, diversos colores y disefios modernos cgin estampados, este producto sera
manejado en tallas S, M, L y XL tendran una etigyermanente localizada en la parte

interior de la prenda, ademas de la méaMadas Katty”talla, uso y cuidados.

2.19.2. DISENO DEL PRODUCTO

La marca del producto set®lodas Katty”, para la entrega del producto se utilizara
fundas en donde se encontrara el logo de la migmeEsa y cuando el pedido es
realizado en grandes volumenes o por internetilzatin cajas de carton reciclado en
donde también va impreso la marca, ademas de glee mr@nda tendrd su etiqueta
donde indicara la talla, los cuidados y demas eefgas. Las prendas tendrdn un mes de
garantia en caso de que el cliente haya escogititantella podra cambiarla. (Anexo
21)

2.19.3. ASPECTOS DIFERENCIALES

La organizacion tendra caracteristicas que la afiidara de la competencia por el

producto y servicio prestara. De las cuales seamdias siguientes:

» Precio razonable a los de la competencia

» Calidad del producto

* Una atencién amable y personalizada

* Un buen servicio de entrega a domicilio cuando esiaen pedidos por la
pagina web

» Posibilidad de comprar a crédito

» Variedad de disefios y colores
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3. PROCESO PRODUCTIVO

3.1. PROCESO DE ELABORACION

La microempresa tendra los siguientes procesos deugeamoh para cada uno de las

prendas de vestir, los cuales se describen a cawiiin: (Anexo 3)

PANTALON JEANS

1. Seleccion de insumos y materia prima; una vez @degg verifica que las piezas
no tengas fallas sino seran llevadas al almacedajeretazos para su

reutilizacion.

2. Se traza y se corta la tela de acuerdo al modelwesfica que la piezas estén

correctas, sino seran llevadas al almacenaje deogpara su reutilizacion.

3. Se cosen los bolsillos a la parte superior izgaietel pantalén, se une las dos
piernas delataras y se bastea. Se realiza unacoiépede la prenda para
verificar que se halla cerrado bien, sino se prece@ descocer la prenda y

corregir.

4. Se pegan etiquetas, botones, se hacen dobladilfzsan a ser planchadas y

empagquetas para después ser llevada a bodega.

CAMISETA POLO

1. Seleccion de insumos y materia prima; una vez @degg verifica que las piezas
no tengas fallas sino seradn llevadas al almacedajeretazos para su

reutilizacion.

2. Se traza y se corta la tela de acuerdo al modelwesfica que la piezas estén

correctas, sino seran llevadas al almacenaje deagpara su reutilizacion.
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3. Se fusiona la entretela al cuello y en la altilantal, se coloca la piezas del
cuello se emparejan y se cosen, se voltea el ctesliendo en cuenta que las
punta no queden chatas. Se realiza una inspeceida grenda para constatar

que se halla cerrado bien, sino se procedera aaa&sa prenda y corregir.

4. Se coloca la entretela a la aletilla fijando com wostura y se une el escote
delantero posterior con la espalda, se cose alobios y se cierra los costados;

se inspecciona gue la pieza este bien cerrada.

5. Se pegan etiquetas, botones, se hacen dobladilpzsan a ser planchadas y

empagquetas para después ser llevada a bodega.

VESTIDO

1. Seleccion de insumos y materia prima; una vez @degg verifica que las piezas
no tengas fallas sino seradn llevadas al almacedajeretazos para su

reutilizacion.

2. Se traza y se corta la tela de acuerdo al modelwesfica que la piezas estén

correctas, sino seran llevadas al almacenaje deogpara su reutilizacion.

3. Se unen los costados del vestido de acuerdo allma#ecolocan los broches y
cierres se pega la sisa y se unen los hombrosediear una inspeccion de la
prenda para constatar que se halla cerrado biemssi procedera a descocer la

prenda y corregir.

4. Se pegan etiguetas, botones, se hacen dobladilf@san a ser planchadas y

empaquetas para después ser llevada a bodega.
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BLUSAS

1. Seleccion de insumos y materia prima; una vez @degg verifica que las piezas
no tengas fallas sino seran llevadas al almaceleajetazos para su reutilizacion
2. Se traza y se corta la tela de acuerdo al modelwesfica que la piezas estén

correctas, sino seran llevadas al almacenaje deagpara su reutilizacion.

3. Se uney cosen la parte posterior y delanteranee los hombros y se pega el

cuello de acuerdo al modelo.

4. Se realiza una inspeccion de la prenda para cansfaé se halla cerrado bien,

sino se procedera a descocer la prenda y corregir.

5. Se pegan etiquetas, botones, se hacen dobladilpzsan a ser planchadas y

empaquetas para después ser llevada a bodega.

3.2. CAPACIDAD INSTALADA O TAMANO

La capacidad instalada y utilizada que tiene laroeimpresa “Modas Katty” es la

siguiente:
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TABLA 17: CAPACIDAD INSTALADA

CANTIDAD CAPACIDAD | CAPACIDAD

i PROM INSTALADA | UTILIZADA

MAQUINARIA POR No. DE EN TOTAL
EQUIPO | EQUIPOS

Maquina de 45 piezas 5 225 piezas 90%
costura recta
Méaquina 45 piezas 3 135 piezas 70%
Overlock
Recubridora 50 piezas 1 50 piezas 40%
Ojaladora 60 piezas 1 60 piezas 30%
Cortadora 40 piezas 1 40 piezas 70%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa Modas Katty

3.2.1. TECNOLOGIAS NECESARIAS PARA LA PRODUCCION

La microempresa “Modas Katty” posee las siguiemaguinarias:

TABLA 18: MAQUINARIA DISPONIBLE

INVENTARIO DE MAQUINARIA
DETALLE CANTIDAD V/U TOTAL

Cortadora Industrial 2 500,00 1.000,00
Prensa 3 500,0( 1.500,0(
Méguina de Costura Recta 5 700,00 3.500,00
Maquina Overlock 5 Hilos 2 1.800,0( 3.600,0(
Maquina de 4 Hilos 1 1.550,00 1.550,00
Méaquina Recubridora 2 2.000,0( 4.000,0(
Mégquina Ojaladora 1 500,00 500,00

TOTAL 16 7.550,00 15.650,00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

Ademas ha considerado adquirir 1 maquina paraddugcion de prendas de vestir. Se

detalla en el cuadro siguiente:
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TABLA 19: REQUERIMIENTOS PARA PRODUCCION

TOTAL

DETALLE CANTIDAD V/U ANUAL
Maquina Ojaladora 1 1.050,00 1.050,00
TOTAL 1.050,00

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

3.2.2. CRONOGRAMA DE PRODUCCION

De acuerdo a la demanda se ha establecido quedsssnile mayor produccion seran
enero, marzo, octubre y noviembre, y la organizagiéra mantenerse en equilibrio
debera producir de 288 unidades para cada premdasth forma la organizaciéon

considerard aumentar en un 5% dependiendo lags/goe se realicen. (Anexo 15)

3.2.3. CONTROL DE CALIDAD

La microempresa “Modas Katty” realizara su conttelcalidad desde el inicio hasta el
final del proceso de produccién con el fin de gtaran al cliente un producto de
calidad, antes de iniciar la produccion la persemzargada de la reposicion de materia
prima e insumo debera cerciorarse que los materiatiuiridos cumplen con las
caracteristicas necesarias para la elaboracioatdehdo. Las telas son entregadas al
area de produccion especificando la cantidad, éacteristicas y la referencia del

tejido.

Para realizar los moldes necesarios de cada ulus diésefios de las prendas, se obtiene
un patrén de muestra, para que la supervisora aéupcion verifique y ajuste las
medidas y defectos que pueden tener la ropa ytdenemera garantizar que las telas

van a cortarse correctamente y va obtenerse élalesspecificado.
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Durante el proceso de elaboracién de las prendesdalinadora de produccion, hace
una supervision para comprobar que los insumossymateriales que estan siendo
utilizados, son los que se seleccionaron iniciabmeldna vez terminado el proceso de
elaboracion de las prendas, se la envia al areglashehado donde se encargan de
aplastar costura, cortar hilachas y verificar qoexista ninguna imperfeccién, una vez

terminado son empaquetadas y puestas en un car@tuego ser llevadas a bodega.

3.3. EQUIPOS E INFRAESTRUCTURA NECESARIOS

La microempresa requiere de los siguientes equpofaestructura para su desarrollo

esperado, el cual se detalla a continuacion:

TABLA 20: REQUERIMIENTO DE EQUIPOS DE COMPUTACION

DETALLE CANTIDAD V/U TOTAL
ANUAL
Computador 3 600.00 1,800.00
Impresora Fax 1 253.00 253.00
Instalacion Servicio de Internet 1 50.00 50.00
TOTAL 2,103.00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”
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TABLA 21: COSTO DEL TERRENO Y EDIFICIO

DETALLE | CANTIDAD V/iU TOTAL ANUAL

Terreno 1 20.000,00 20.000,00
Edificio 1 60.000,00 60.000,00
TOTAL 80.000,00

Elaborado por: El Auto
Fuente: Microempresafiiodas Katty”

3.4. REQUERIMIENTOS DE MANO DE OBRA

“Modas Katty” ha determinado el siguiente cuadrand® indica los sueldos y
beneficios de ley de cada uno operadores que dedoren la organizacion tomando
como referencia el salario unificado que es de $3D8.00, cabe mencionar que el

fondo de reserva se calcula a partir del segundo afi

TABLA 22: SUELDOS Y SALARIOS
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DETERMINACION DE COSTOS OPERATIVOS
TOTAL
MENSUAL ANUAL DECIMO DECIMO APORTE FONDO DE TOTAL TOTAL
N° CARGO RUBROS
NOMINAL NOMINAL TERCERO CUARTO PATRONAL VACACIONES RESERVA ANUAL MENSUAL AALES
1 | Supervisor 500.0C 6,000.00 500.00 318(00 729.00 .0R50 - 7,797.00 649.7 7,797.40
10 | Operarios 450.00 5,400.00 450.00 318.00 656.10 225.00 = 7,049.10 587.43 70,491.00
1 | Disefiador 530.0C 6,360.00 530.00 318{00 772.74 0R6pH. - 8,245.74 687.15 8,245.14
1 | Auxiliar de Servicio 318.00 3,816.00 318.00 318.00 463.64 159.00 = 5,074.64 422.89 5,074.64
TOTAL REMUNERACIONES 1,798.00 21,576.00 1,798.0( 472.00 2,621.48 899.00 - 28,166.48 2,347,.21 913808.
DETERMINACION DE COSTOS ADMINISTRATIVOS
TOTAL
MENSUAL ANUAL DECIMO DECIMO APORTE FONDO DE TOTAL TOTAL
N° CARGO VACACIONES RUBROS
NOMINAL NOMINAL TERCERO CUARTO PATRONAL RESERVA ANUAL MENSUAL
ANUALES
1 | Gerente 700.00 8,400.00 700.00 318.00 1,020.60 350.00 = 10,788.60 899.05 10,788.60
1 | Jefe del area Administrativa 600.00 7,200/00 600.00 318.00 874.80 300.0 3 9,292.80 77440 9,292.80
1 | Secretaria 430.00 5,160.00 430.00 318.00 626.94 215.00 = 6,749.94 562.50 6,749.94
TOTAL REMUNERACIONES 1,730.00 20,760.00 1,730.0( 2390 2,522.34 865.0 3 26,831.34 2,235|95 26,831.34

Elaborado por: El Autor

Fuente: Microempresa “Modas Katty”
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3.5. REQUERIMIENTOS DE INSUMOS PRODUCTIVOS

Para la confeccion de las prendas de vestir sesit@@n los siguientes insumos
y materia prima los cuales fueron calculados deer@tu a los diferentes
productos que tendra la organizaciéon y las cangisladproducir, para ello se ha

tomado como referencia la produccion de 24 docgrmascada una de las

prendas.
TABLA 23: INSUMOS Y MATERIA PRIMA
REQUERIMIENTO DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

DETALLE | CANTIDAD | V/U | TOTAL MENSUAL | TOTAL ANUAL
Tela indigo 768 mts. 7,50 5.760,00 69,120.00
Tela Viscosg 720 mst. 5,80 4.176,00 16,500.00
Tela Piqué 360 mts. 6,50 2.340,00 28,080.00
Remaches 1 millar 50,00 50,00 600.00
Cuellos 2rollos | 37,50 75,00 900.00
Cierres 24 docenas| 12,00 288,00 3,456.00
Etiquetas 1 millar 1,60 1,60 19.20
Botones 1 millar 60,00 60,00 720.00
Elastico 1 rollo 1,50 1,50 18,00
Taches 1 millar 1,30 1,30 15,60
Apliques Imillar 28,78 28,78 345,36
Hilos 12 u 1,80 21,60 259.20
TOTAL 12.803,78 117,591.00

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
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3.5.1. NORMATIVA DE PREVENCION DE RIESGOS

De acuerdo a la Ley de Seguridad Social establecalo el articulo 3 de riesgos
cubiertos; El Seguro General Obligatorio protegesus afiliados obligados contra las
contingencias que afecten su capacidad de trabmlgtencion de un ingreso acorde

con su actividad habitual, en casos de:

a. Enfermedad;

b. Maternidad;

c. Riesgos del trabajo;

d. Vejez, muerte, e invalidez, que incluye discajsd; Y,

e. Cesantia.

58



4. FINANCIERO

4.1. SISTEMA DE COBROS Y PAGOS

4.1.1. SISTEMA DE COBROS

La microempresa establecio las siguientes politieasobro:

Los clientes mayoristas tendran un plazo maxim8@dias para el pago de la
deuda, deben cancelar el 50% al momento de adqlarimercaderia, esto
ayudara a que la empresa cumpla a cabalidad caterads obligaciones que

posee.

Los clientes minoristas podran hacer sus pagostageta de crédito Visa y

Mastecard y esta podra diferirse a tres, seis g dwses sin intereses.

Si la compra se realiza al contado recibiran urobadicional de descuento de

hasta el 10% dependiendo del volumen.

4.1.2. SISTEMA DE PAGOS

Para los pagos la microempresa contara con laestgs politicas:

Una vez realizado el pedido de las telas se paglaB% del costo y al

recibirla se procedera al desembolso del otro 50%.
La mayoria de los proveedores aceptan chequediczgttis con un plazo de

cobro de 8 dias méaximo, por lo que se hace mékdhgago cuando no se

disponga de dinero en efectivo.
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» Para la compra de los insumos los pagos se dehacin en efectivo sobre el

monto total.

4.2. PRESUPUESTO DE INGRESOS Y COSTOS

4.2.1. PRESUPUESTO DE INGRESOS.

Se estima que la microempresa “Modas Katty” paseslguientes afios tendra ingresos
anuales de USD $146.768,39 considerando que péredntas anuales totales por sus
productos de USD $398.324,80 aproximadamente. Caiencionar que la
microempresa obtiene otros ingresos lo que peéritie se mantenga econdémicamente
estable, provenientes de contratos fijos con usthes publicas o privadas. (Anexo
12)

4.2.2. PRESUPUESTO DE COSTOS

La microempresa tendra gastos operacionales de $%B.196,76 dolares anuales
aproximadamente de acuerdo al estado de resultageqgtado. (Anexo 12)
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4.2.3. ESTADO DE SITUACION INICIAL

La microempresa “Modas Katty” establecié el sigteemstado de situacion inicial
donde sus activos totales son de US[D9$390,03 ddlares y sus pasivos totales son de USD
$ 147.366,03 ddlares.

TABLA 24: ESTADO DE SITUACION INICIAL

ESTADO DE SITUACION

ACTIVOS
Activos Corrientes: 75.336,23
Bancos 75.336,23
Activos Fijos: 102.549,16
Muebles y Enseres 1.256,16
Equipos de Oficina 2.490,00
Equipos de Computacion 2.103,00
Equipos y Maquinarias 1.050,00
Magquinaria Existentes 15.650,00
Terreno 20.000,00
Edificio 60.000,00
Otros Activos: 1.504,64
Gastos de Constitucion y Patente 1.504,64
TOTAL ACTIVOS 179.390,03
PASIVOS
Pasivos Corrientes: 9.105,58
Obligaciones Bancarias a Corto Plazg 9.105,58
Pasivos a Largo Plazo: 138.260,45
Obligaciones Bancarias a Largo Plazq 138.260,45
TOTAL DE PASIVOS 147.366,03
PATRIMONIO 32.024,00
Capital Social 32.024,00
TOTAL DE PASI+PATRIMONIO 179.390,03

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “bbas Katty”

61



4.2.4. ANALISIS DE PUNTO DE EQUILIBRIO

GRAFICO 8: PUNTO DE EQUILIBRIO
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Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

Una vez realizada la relacion de los gastos fgastos variables e ingresos se concluye
gue la microempresa para poder estar en equiliwiera producir como minimo 112
unidades por cada una de las prendas y asi podenevbingresos de USD $
147,126.31.

De acuerdo a la gréfica se puede indicar que lanizgcién tendra costos variables de
USD $ 251.556,41 y ademas alcanzara costos fijog/sle $ 49.087,82, lo que se
espera que las ventas proyectadas sean de USD.3288 logrando de este modo

mantenerse en equilibrio y generar una estabikdiadmicroempresa.
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4.3. INVERSIONES

De acuerdo a la tabla 25, se puede constatar Iquergo de inversion que tendra la
microempresa “Modas Katty” sera de USD $ 163.740p@Btiendo que el 54%

corresponde a los activos fijos y el 46% a ldivas circulantes.

TABLA 25: INVERSIONES

[. INVERSIONES $ %
Activo Fijo 88.403,80 | 54%
Activo Circulante 75.336,23 46%

TOTAL 163.740,03| 100%

Bzrado por: El Autor
Fie: Microempresa “Modas Katty”

4.3.1. ANALISIS DE INVERSIONES

De acuerdo al andlisis realizado la microempresatedra una inversion en activos
fijos por un monto de USD $ 163.740,03 de los auateha distribuido la cantidad de la

siguiente forma:

El 1% es destinado para la compra de muebles yemsd 2% a equipos de oficina, el

1% para equipos de computacién, el 1% para madasma 12% para la adquisicion

del terreno, el 37% para la construccion del edificel 46% en capital de trabajoy el

1% gastos de constitucion y patente.
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TABLA 26: ANALISIS DE INVERSION

ACTIVOS FIJOS DOLARES %
Muebles y Enseres 1.256,16| 1%
Equipos de Oficina 2.490,00 2%
Equipos de Computacion 2.103,00| 1%
Equipos y Maquinarias 1.050,00 1%
Terreno 20.000,00 12%
Edificio 60.000,00 37%
Capital de Trabajo 75.336,23 46%
Gasto de Constitucion y Patente 1.504,64| 1%
TOTAL 163.740,03 100%

Elaboragor: EI Autor
Fuente: tloempresa “Modas Katty”

4.3.2. PLAN DE FINANCIAMIENTO

La microempresa “Modas Katty” ha considerado comiidad financiera estratégica a
la Corporacién Financiera Nacional para poderallesr cabo el proyecto tomando en
consideracion que se establecera como una ampliagbnegocio donde financiera
dara el 90 % del total del monto requerido y l@mihcia sera aportacion de los socios;
este crédito se realizara a 10 afios donde el prifiies sera de gracia donde solo se

cancelaran los intereses, después del afio se pagadgtal.
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4.3.3. EL COSTO DEL PROYECTO Y SU FINANCIAMIENTO

La inversion total del proyecto es por USD$ 179,890de los cuales la entidad
financiera otorgara el 90% y la microempresa aporizon el 10%, tomando en
consideracion que el préstamo se lo realiza aazople 10 afios con una tasa de interés
del 11.0706%. Cabe indicar que la empresa poseenuaesion de USD $15.650,00.
(Anexo 11)

TABLA 27: FINANCIAMIENTO

CAPITAL PROPIO 32.024,00 10%
CAPITAL AJENO 147.366,01 90%
TOTAL 179.390,03 100%

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

4.3.4. FUENTES Y USOS DE FONDOS

El flujo de caja es la acumulacién neta de actiiqpgdos en un periodo determinado y
por tanto constituye un indicador importante dédaidez de una empresa, en el caso
de la microempresa “Modas Katty” permitira evalleacondicion del proyecto y si es

rentable o no llevarlo a cabo. El flujo de cajeial es de USD $ 54.269,96 lo que

determina que la microempresa obtendra los beosfesperados (Anexol12)
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4.3.5. ESTADO BALANCE GENERAL

“El Balance General es un documento que muestrsitl@cion financiera de una
entidad econdémica a una fecha fija. El balance gmapna informaciéon sobre los
activos, pasivos y neto patrimonial de la empresare fecha determinada (el ultimo

dia del afio natural o fiscal)”. (Sinesterra, 2007)

De acuerdo al balance general de la microemprepaes#e indicar que la organizacion
contara con un activo para el primer afio de USD%390,03 y un pasivo de USD $
147.366,03

4.4. EVALUACION

4.4.1. VALOR ACTUAL NETO O VALOR PRESENTE NETO

“Es aquel que permite determinar la valoracion da inversion en funciéon de la
diferencia entre el valor actualizado de todosdobros derivados de la inversion y
todos los pagos actualizados originados por la o largo del plazo de la inversion
realizada.”(Aguilar, 2006)

El valor actual neto de la microempresa es posiva@ue los flujos generados por el

proyecto y traidos al valor presente a una taseod® de capital del 10% cubren la
inversion inicial dejando un saldo positivo de U$M88.736,08. (Anexo 13)
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4.4.2. TASA INTERNA DE RETORNO

La tasa de retorno es aquella tasa de descuent gtikzarla para actualizar los flujos
fututos de ingresos netos del proyecto hace qualet presente neta sea igual a cero,
para la microempresa “Modas Katty” su TIR es de93%. (Anexo 13)

4.4.3. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

“El periodo de recuperacion de la inversion esielo de salvacion o afios que se
necesitan para que los flujos de caja de la indergjualen el capital invertido”.
(Fernandez, 2007)

En el caso de la microempresa “modas Katty” elquerique se estima recuperar la

inversién es de 5 afios. (Anexo 13)

4.4.4, ANALISIS DE LOS INDICES FINANCIEROS

* LIQUIDEZ

CAPITAL DE TRABAJO Act. Corriente - Pas. Corriente 66.230,65

La liquidez que espera tener la organiza sera d& $J66.230,65.

* ACTIVIDAD

Ventas
Act. Total

ROTACION DE ACTIVO TOTAL 2,11
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El indicador muestra que se tendr4d $2,11 en vestdwe cada activo de la

microempresa

« ESTRUCTURA DEL APALACAMIENTO

Activo Total

APALANCAMIENTO . 5,60
Patrimonio

De acuerdo al indice de apalancamiento se puedsaingue la organizacion esperara

tener $5,60 ddlares en activo sobre cada unidgéigienonio.

* RENTABILIDAD

Utilidad Neta

MARGEN NETO EN VENTAS -, 0,14
Ventas

En cuanto a la rentabilidad se concluyé que poa canidad vendida se obtendra $ 0,14

Ctvs. de beneficio neto.

Utilidad Neta

Patrimonio 1,69

RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO (ROE)

Con respecto al ROE se puede decir que se adduig/@ délares de beneficio neto

por cada unidad monetaria del patrimonio.

Utilidad Neta 0,30

RENTABILIDAD DEL ACTIVO (ROA) Act. Total

En la rentabilidad del activo se mantiene $ 0,38 Qle beneficio por unidad monetaria en los

activos totales
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CAPITULO Il

5. DISCUSION

El presente estudio de investigacion tiene comacjpal objetivo desarrollar un

modelo de negocios a la microempresa “Modas Katgtlicado a la produccion y

comercializacién de prendas de vestir en la cidadEsmeraldas, con la finalidad de
reducir los costos de produccién, mejorar el siat@perativo y analizar los aspectos
técnicos y economicos-financieros del negocio. Raradesarrollo del estudio se
aplicaron técnicas de investigacion como explorasoy de observacion, permitiendo
conocer el comportamiento del cliente ante la pr@isede una nueva empresa y el

posicionamiento de la competencia en el mercadi.loc

Por otra parte en el afio 2007 la Escuela Supedtitecnica del Ejercito desarroll6 de
manera similar un Plan Estratégico de Marketing garFabrica de Ropa EBOTEX
S.A. en la ciudad de Quito, por consiguiente laanizacion deberd implementar un
departamento de marketing para promover la innéwagidesarrollado constante de los
productos que se comercializan con la finalidagak&cionarlo en el mercado, ademas
aumentar sus ventas actuales en un 25% a travéstidagegias de producto plaza y

promocion propuesta.

En la investigacion a la que se hace referenci@stablece un VAN de USD $

21.862,64 una TIR del 87.04% y un periodo de re@g@n de 4 afos, ademas tienen
una tasa de costo beneficio de 2.44% y una tasianmite aceptacion de 12.81% todo
estos datos permiten analizar el estado finanalerda empresa Ebotex obteniendo
como resultado que el proyecto es factible y seefledar a cabo la inversién para la

produccion de prendas de vestir en la ciudad d®Qui
De igual forma se llevo a cabo un andlisis finamcig organizacional a la

microempresa “Modas Katty”, obteniendo un anlissensibilidad positivo, con un
VAN de USD $ 188.736,08 y una TIR del 21,95%, uekaaidén costo beneficio de

69



2,09% y un periodo de recuperacion del capital d&i&s, siendo esta propuesta

atractiva para la empresa.

Por consiguiente la organizaciéon debe implemedtamitas para mejorar los procesos
de fabricacion en vista a que tiene un alto volurde desechos que hacen que sus
costos productivos sean altos, por otro lado laoeimpresa no cuenta con el personal
necesario para cubrir con la demanda a la quefeeaepor lo que debera contratar el

personal requerido para cumplir con las metas gyeapongan.

Del mismo modo se observo a través de la invesfigade mercado la presencia de
industrias extranjera que impiden que la produccidoional surja considerablemente
por lo que la organizacion debe hacerse conocelagoprendas que tenga, los cuales

serén elaborados en tejidos nacionales de excelelidad y disefios modernos.

Sin duda la organizacion para el futuro deberardalsr programas de conocimiento
continuo que le permitirin mejorar sus procesofalgcacion y por ende su producto
final, al mismo tiempo existird un compromiso partp de los trabajadores con la

empresa.
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CAPITULO IV

6. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

6.1. CONCLUSIONES

De acuerdo a la segmentacion de mercado ident#fisgddetermind que los
posibles clientes potenciales que tendrd la micppesa seran hombres y

mujeres de 20 a 54 afios de edad con un estratd suilio alto.

Con respecto al posicionamiento de la competenti@lemercado se puede
concluir que en la ciudad de Esmeraldas, la maydeialas empresa que
producen y comercializan prendas de vestir songmientes de Colombia y
Panama, cabe recalcar que muchas de ellas utikpemo estrategia de
distribucién la venta por catalogo y por interrletque a generado que las
personas ahorren tiempo y dinero ademas que pued®prar desde la
comodidad de su hogar con solo hacer clic en eér@ador o escoger en el

catélogo.

Con el estudio administrativo y mejora de proces isdica que la
microempresa lleva varios afios en el mercado ese@@ y cuenta con
maquinaria y personal calificado ademas de mantenedgiciones con
proveedores nacionales de materia prima e insungoidopermite garantizar el

producto final al consumidor.

Con relacion a los clientes se evalu6 el compodatoi de compra, generando
asi un cronograma de fabricacion basados en lasagpdel afio donde la
demanda es mas alta, esto ayudara a mantener dnedtproducto que mas
ventas le genere a la organizacion que de acuealmeestigacion de mercado
se determind que el producto estrella seran losajmares jeans, por lo que la
microempresa debera establecer vinculos y asi potecer cuél serd el mejor

medio de comercializacion propuestos en el planed®cio y su aceptacion.
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« En la parte financiera podemos mencionar que tiemenVAN de USD
$196,548.97, ademas de una TIR del 22,25% cqmetindo de recuperacion
de 5 afios y una tasa de costo beneficio de 2,16%$gue se concluye que el

proyecto es factible.

72



6.2. RECOMENDACIONES

Con respecto al posicionamiento en el mercado esomienda a la

microempresa desarrollar estrategias que le perrdifarenciar su producto de
la competencia como en precio, en calidad y serv@mo también establecer
una nueva distribucién la cual debe ser por catélpgor internet, estos dos
medios le permitirdn a la microempresa abarataiosog que no necesitan de

un local para realizar las ventas.

En la parte administrativa y de fabricacion, debecdmbiar su sistema de
elaboracién y mejorar el area administrativa aplitael modelo de negocios
que se realizd en el presente proyecto, asi combi¢a tener en cuenta cual es
la vision que tienen para que de alguna manera lamngon las metas que se
fijen a futuro, con respecto al area de fabricaddéhberan seguir con los flujos
de procesos implantados y controlar la utilizadéna materia prima e insumo
para que sus costos de produccion no sean altagedap trabajar de forma

eficiente cumpliendo siempre con todos los est@sdde calidad.

La empresa debe plantear una serie de objetivsafidetes y una serie de
planes de accion sélidos para un crecimiento sidlstede tal forma que estos
contemplen a la mision, vision y filosofia orgamipaal como medidas de
desempefio, para que se obtengan resultados datisfacy asi puedan
incrementar sus ventas, para ser esto posible dan@aciéon debera de

contemplar las siguientes propuestas:

1. Deberéa desarrollar una estructura organizacionall@dinalidad de trabajar
de forma éptima y alcanzar las metas fijadas epldaificacion, por otra
parte debera de crear un diagrama de procesocparprender el trabajo

gue se realizard y ayudara a identificar loslosale botella que tengan

dichos procesos.
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2. De acuerdo al estudio realizado la microempresdréeque registrar su
marca para que sea reconocida en el mercado &Ehas en el andlisis se
ha establecido como canal de distribucién la vegrda catalogo y por
internet, adicional existird un espacio para aqsetlientes que deseen un

servicio mas personalizado.
3. Con respecto a promociones la microempresa baséiadas épocas de afios

otorgara descuentos en los productos tomando eidevsacion los costos de

produccion que tengan con el fin de aumentar latage
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ANEXO 1: MODELO DE ENCUESTA

PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR SEDE ES MERALDAS

Edad:

Sexo:

Estimado Encuestado:

La presente encuesta es parte de un trabajo dstigaedn, con la finalidad de conocer las
preferencias que tienen las personas al momerddaigrir una prenda de vestir. En tal virtud,
solicito y agradezco su gentil colaboracion, caatedo con sinceridad el siguiente cuestionario.

1. Sefiale con una x las prendas que mas utiliza

PRENDAS DE HOMBRE PRENDAS DE MUJER
Pantalon de Tela Pantalon de Tela
Pantalon Jeans Pantalon Jeans
Pantaloneta Shorts

Camisetas Blusas

Camisetas Polos Camisetas

Camisas Manga Larga Camisas

Camisas Manga Corta Vestidos

2. Usted prefiere:

Ropa sobre medida
Ropa por talla
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3. Marque 1 al 5 el color que mas prefiere en una prela, siendo el 1 de menos

preferenciay el 5 el de mas preferencia

Negro
Blanco
Azul
Verde
Amatrillo
Rojo
Rosado
Café
Fucsia
Turgquesa

4. ¢ Al momento de comprar una prenda, qué es lo primerque toma en cuenta?

La marca

La calidad de la tela

El modelo

Los acabados

El precio

Lo bien que le pueda quedar
Otros

5. ¢Cudles son los medios que utiliza para adquirir sugrendas de vestir?

Centro comercial
Boutique
Sastreria

Por catalogo
Internet

6. En caso que realice sus compras por catalogo ¢ Qigotde marca prefiere?

Leonisa

Nivi

Steven

Chamela

Secretos de Luna

Gogos
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JSN

Otras

¢Con qué frecuencia compra usted prendas de ve&tir

Quincenal
Mensual

Cada 3 meses
Cada 6 meses
Mayor a un afio
Otros

¢En qué época del afio usted compra mas ropa?

Carnaval

Dia de San Valentin

Dia de la Madre

Dia del Padre

Navidad

Fin de afio

Ninguna de las anteriores

¢, Cuanto suele gastar en promedio al comprar una prela de vestir?

Entre US$30 y US$40
Entre US$40 y US$50
Entre US$50 y US$60
Mas de US$60
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ANEXO 2: TABULACION

1. FRECUENCIA POR SEXO:

CATEGORIA | FRECUENCIA| PORCENTAJE %
FEMENINO 134 67%
MASULINO 66 33%
TOTAL 200 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Esmerale

PORCENTAIJE %

MASULINO
33%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Esmerale

ANALISIS : Partiendo de la muestra obtenideconcluyé que el 67%le las persone

encuestadas son de sexo femenino por lo que podelesonar que en la ciudad
Esmeraldas existe un alto indice de mujeres quaresecupan por estar a la mode
ademas de comprar constantemente diferentes tippreddas
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2. FRECUENCIA POR EDAD:

EDAD FRECUENCIA| PORCENTAJE %

De 20 a 24 afic 97 49%

De 25 a 29 afic 39 20%

De 30 a 34 afic 23 12%

De 35 a 39 afic 15 8%

De 40 a 44 afic 12 6%

De 45 a 49 afic 7 4%

De 50 a 54 afic 7 4%
TOTAL 200 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Esmerale

EDAD

IN

50%

40%

2
E 30%
9]
1~ 20%
o
a
10% —a .—=
Iy e e e
0%
De20a De25a De30a De35a De40a De45a De50a
24 afios 29 afios 34 afios 39 afios 44 afios 49 afios 54 afios
@ PORCENTAJE % 49% 20% 12% 8% 6% 4% 4%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: Se pudo constatar que la edad promede consumidores es de 20 a
afioscon un porcentaje del % este porcentaje ayudara a establelcsegmentcdonde

se dirigira el productotambién permitird enfocarse en el desarrollo efibs de

acuerda da edad del consumidc
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3. PRENDAS QUE MAS UTILIZA:

HOMBRES
CATEGOFRIAS FRECUENCIA | PORCENTAJE

PANTALON DE TELA 28 12%
PANTALON JEANS 59 26%
PANTALONETA 23 10%
CAMISETAS 32 14%
CAMISAS POLO 44 19%
CAMISAS M/L 11 5%
CAMISAS M/C 29 13%

TOTAL 226 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

HOMBRES

30%

25%

w
2 20%
=
o] 15%
S
s 10%
5%
0%
PANTALON PANTALON PANTALONE CAMISETAS CAMISAS CAMISAS CAMISAS
DE TELA JEANS TA POLO M/L M‘C
[mromerespoRcenTaE | 12% 26% 10% 1% 19% s 13%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: Con respecto a la utilizacion de las prestas s@guenstatar que
preferencia que tiene los hombres es alta con woeptaje del 26% a diferencias de
demas prendas, lo que ayudara a la microempresatablexer a través de
cronogramade produccion mantener en stock el producto aded®scustodia

periodicamente la tendencia y estilos que se pugéiaarar en el mercac
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MUJERES
CATEGORIAS | FRECUENCIA | PORCENTAJE

PANTALON DE TELA 37 8%
PANTALON JEANS 121 26%
SHORTS 65 14%
BLUSAS 123 26%
CAMISETAS 35 %
CAMISAS 14 3%
VESTIDOS 73 16%
TOTAL 468 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

MUIJERES

20%

15%

10%

PORCENTAIJE

5%

> i —

0%

PANTALO PANTALO SHORTS BLUSAS

CAMISETA CAMISAS VESTIDOS
N DE TELA N JEANS S

I.MUJERES PORCENTAJE 8% 26% 14% 26% 7% 3% 16%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: En el caso de las mujeres se conclque sus preferencia se centran
los pantalones jean y las blusas con un porcedé&hj26% esta informacion al igual g
la de los hombie ayudara a la organizacion a mantenerse periédi@ninnovand:
disefios para que esto le genere beneficios de adatanicroempresa y al igual que

los hombres deberd mantener un cronograma paadkproducto en stoc
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4. PREFERENCIA

CATEGOFRIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
ROPA SOBRE MEDIDA 23 12%
ROPA POR TALLA 177 89%

TOTAL 200 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

PREFERENCIA DEL TALLAJE ropasoBre
MEDIDA
11%

Elaborado pofEl Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: Con respecto a la preferencie acuerdo al estudio se deternm que a las
personas les gusta mucho utilizar ropa por taltewoporcentaje del 89% por que h
gue en la planificacién de la produccion se comsitke ropa por tallaje llevando a ce
todo lo necesario para el desarrollo de la mismefamencia a nrldes y materialey al

mismo tiempo establecer los costos de produc
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5. PREFERENCIA DE COLOR

CATEGOFIA | FRECUENCIA| PORCENTAJE
NEGRO 137 24%
BLANCO 75 13%
AZUL 81 14%
VERDE 27 5%
AMARILLO 33 6%
ROJO 22 4%
ROSADO 34 6%
CAFE 44 8%
FUCSIA 53 9%
TURQUESA 59 10%
TOTAL 565 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

PREFERENCIA DEL COLOR

25%

20%

15%

10%

PORCENTAIJE

5%

0%

NEGRO BLANCO AZUL VERDE AMARILL ROJO ROSADO CAFE FUCSIA TURQUES
[o] A

|.P0RCENTAJE % 24% 13% 14% 5% 6% 4% 6% 8% 9% 10%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: Los compradore tienen mas atracciompor el color negro con L
proporcién del 24%gsto ayuda a la organizacion a conocer méas forgdgustos de lo
consumidores y al mismo tiempo generar disefiosngetgcia de acuerdo a es
preferencias, sin embargo se debera de consideabascseran las prendas que mejc
aprecien en este tormara que de la misma forma sea apreciada y commpadal
cliente.
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6. CARACTERI STICAS EN PRENDA

CATEGOFRIA FRECUENCIA | PORCENTAJE
MARCA 56 14%
CALIDAD 65 16%
MODELO 91 22%
ACABADOS 25 6%
PRECIO 92 22%

LO BIEN QUE LE QUED# 82 20%
OTROS 2 0%
TOTAL 413 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

—
—
—
—
w =
3 [E— —
2 [E— —
w = |
) = | = |
oc = | = |
o [E— =
a B =i = i =B o= | =B i =W
[ [
[ [
[ [
S e B e
MARCA CALIDAD MODELO | ACABADOS | PRECIO LOBIEN OTROS
QUELE
QUEDA
|l PORCENTAIE % 14% 16% 2% 6% 22% 20% 0%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

ANALISIS: En baseal estudio realizado se concluy6 que las persomaoaftento d
realizar alguna compra lo primero que toma en demacion es el precio y el mode
dentro de la tabla estadistica se encuentra amirasur porcentaje del 22%, e
informacion sera de ayuda para la microempresa al mondenéestablecer los preci
en las distintas prendas a demas de trabajar nerchas disefios para de esta form,
pueda captar la atencion del consumidor y poderircabn todas sus expectativas

exigencias.
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7. MEDIOS DE ADQUISICION

CATEGORIAS FRECUENCIA | PORCENTAJE
CENTRO COMERCIAI 83 25%
BOUTIQUE 64 19%
SASTRERA 14 4%
POR CATALOGO 75 22%
INTERNET 98 29%

TOTAL 334 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizad en la ciudad de Esmeraldas

MEDIOS PARA ADQUIRIR LAS
PRENDAS

porcentaje

CENTRO BOUTIQUE SASTRERIA POR INTERNET

COMERCIAL CATALOGO
| BPORCENTAJE % 25% 19% 2% 22%

29%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizada en la ciudad de Esmerale

ANALISIS: En referencia a los medios que utiliza el consumjgara adquirir la
prendas de acuerdo a lo investigado se encontrélinternetes uno de las formas c
mayor preérencia por el consumidor con un porcentaje d% seguida de los centr
comerciares con un 25% y el catalogo con el : por lo que se debera estable
estrategias de promocion fuertes para quel usode estos dos medios sean los
factibles para la organizacion, algo que se de considerar es laxplctacién del
internet ya qu@ermitira abaratar costos con relacion a la proéro
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8. MARCA:

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE %
LEONISA 44 18%
NIVI 55 22%
STEVEN 30 12%
CHAMELA 9 4%
SECRETOS DE LUN; 8 3%
GOGOS 22 9%
JSN 60 24%
OTRAS 20 8%
TOTAL 248 100%

Elaborado por: EI Autor
FuenteEncuesta realizada a la poblacion de Esmerald

MARCA QUE PREFIERE

OTRAS %

JSN & 2
GOGOS 4
SECRETOS DE LUNA

|
CHAMELA s

STEVEN & [ | =
NIVI f | 4
LEONISA : I : d
SECRETOS
LEONISA NIVI STEVEN [CHAMELA DE LUNA GOGOS JSN OTRAS
5 PORCENTAIE % 18% 22% 12% 4% 3% 9% 24% 8%

Elaborado por: EI Autor
FuenteEncuesta realizada a la poblacion dEsmeraldas

ANALISIS: Con respecto a la marca la mas cida por los consumidores es JSN ¢
un porcentaje del 24, esta informacion ayuda a conocer cuales somé&sar cor
mayor preferencia y al mismo tiempo establece Idigy@acion que tienen en

mercado esmeraldefio, la organizacién debera estabéstrategias para asi loc

competir con dichas marcas y lograr posicionarséaenente del consumidor con
producto diferenciador.
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9. FRECUENCIA DE COMPRA

CATEGOHRA FRECUENCIA | PORCENTAJE
QUINCENAL 16 8%
MENSUAL 59 29%
TRIMESTRAL 66 32%
SEMESTRAL 31 15%
MAYOR A UN ANO 8 4%
OTRAS TEMPORADAS 24 12%
TOTAL 204 100%

Elaborado por: El Autor
FuenteEncuesta realizada a la poblacion de Esmerald

FRECUENCIA DE COMPRA

PORCENTAIJE

QUINCENAL MENSUAL C/3 MESES C/6MESES MAYOR A UN OTROS
ANO

IIPORCENTAJE % 8% 29% 32% 15% 4% 12%

Elaborado por: EI Autor
FuenteEncuesta realizada a la poblacion de Esmerald

ANALISIS: De acuerdo investigado el 32% de los consumideaizan compras car
tres meses, estos datos ayudaran a que la orgéniza@stablecer una planificaci
con respecto al tiempo que debera tomiconfeccion de cada umt los productoque
se obtendrgnademas de establecer periodos aya al area de marketing ps

enfocarse mas en la propuestas de promocion dertah que estas sean tentadore

cliente.
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10.EPOCA DEL ANO QUE MAS COMPRA ROPA.

CATEGORIA FRECUENCIA | PORCENTAJE

CARNAVAL 34 12%

DIA DE SAN VALENTIN 8 3%

DIA DE LA MADRE 1 0%

DIA DEL PADRE 3 1%
NAVIDAD 76 26%

FIN DE ANO 96 33%
NINGUNA DE LAS 71 25%
ANTERIORES

TOTAL 289 100%

Elaborado por: El Autor
FuenteEncuesta realizada a lepoblacion de Esmeraldas

EPOCA DEL ANO

PORCENTAIJE

CARNAVAL DIA DE SAN DIADELA DIA DEL PADRE NAVIDAD FIN DE ANO NINGUNA DE
LAS

VALENTIN MADRE
ANTERIORES

0% 1% 26% 33% 25%

|.PORCENTAJE % 12% 3%

Elaborado por: El Autor
Fuente:Encuesta realizada a la poblacion de Esmerald

ANALISIS: la temporada de compra mas alta es la de fin deadfiun porcentaje d
33%, la organizacion debera tener en cuenta esteagpara asi poder cubrir con
demanda que se genere, ademas debe de considerausgjcostos de producci
aumentaran considaslemente por lo que debera establecer planesndi@gencia par:

poder cumplir con las metas que se propon

93



11. GASTO PROMEDIO.

CATEGORIA | FRECUENCIA | PORCENTAJE
$30-$40 37 19%
$40-$50 60 30%
$50-$60 40 20%
MAS DE $60 62 31%
TOTAL 199 100%

Elaborado por: El Autor
Fuente: Encuesta realizada a la poblacion de Esmeraldas

GASTO PROMEDIO

35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

$30-$40 $40-$50 $50-$60 MAS DE $60
D PORCENTAJE % 19% 30% 20% 31%

Elaborado por: El Autor
FuenteEncuesta realizada la poblacién de Esmeraldas

ANALISIS: Partiendo de  estrato social medio alto ghsto promedio al qu estan
acostumbrados a tener el un rango de $40.00 a @®0 ddlares, esto informaci
servira al momento de establecer los precios dea uoad de los productos de tal for

gue estos neean tan elevadc
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ANEXO 3: FLUJO DE PROCESOS

FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LOS PANTALONES JEAN S

Inicio de Proceso de
Pantalon Jeans

Seleccion de la materia
priam e insumos

!

£Paso el proeso de
seleccion?

Almacenaj de
Retasos

g

NO

Se traza y corto |a tela

éPaso el proceso
de corte?

Se pega los bolsillos . Se descose y corriege
en la parte trasera del pantaldn la pieza

l A A

Unidn de las dos piernas
v hastas delanteras

i Mo

£Pazo el proceso
de costurs?

¢ si
Mo

Se cose | banda de la
cintura, s= hace el ojal
y 52 pega b etiqueta

I-

éPaso el control
de calidad?

Planchado v almacenado
listo para la venta

b A

Firn del Proceso
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FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LAS CAMISETAS POLO

Inicio de Proceso de
Camiseta Palo

Seleccidn de la materia
prima e insumos

Alrmacenag de
Retazos

¢Paso el proceso de
seleccidn?

NO

Se fraza y corta latela

#Paso el proceso
de corte?

Se peqga fusidn al cuello y la Sa descose y corriege
aletilla frontral la pieza

l F 3 Y

S urnen las piszas del cusllo
¥ SE Cosen

l Ho

Y

Se cose el cuello 3l escote v
se remata en farma de frisngulo

45 cena bien el cuegllo?

Se emparejan y cosen los
hombros y s2 unen con
el cuello

v

Se o |3 sisa con el contomo
de la manga

¥

Se hacen dobladillos, ojales,
=2 pegan etiquetas v botones

£Paso el control
de calidad?

Planchada v almacenado
listo para la venta

Fin del Proceso

96



FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LOS PANTALONES BLUSAS

Inicio de Proceso de
Blusas

Seleccidn de la materia
prima e insumos

Alrmacenaie de
Retasos

£Paso el proceso de
seleccidn?

NO

Se traza v corta la tela

éPasoel proceso
de corte?

Unidn de la parte delantera Se degzose.y corriege
y posterior segun el modelo la pieza

l F Y A

kA

Sepega lasisade lasblusa y
ACCESOros

£Paso el proceso de Mo

costura?

Se hacen dobladillos, ojales v
se pegan etiquetas

si

¢Paso el contral
de calidad?

Planchado v almacenado
listo para la venta

h 4

Fin del Proceso



FLUJO DEL PROCESO PRODUCTIVO DE LOS VESTIDOS

Inicio de Proceso de
Yestidos

Seleccidn de la materia
prima e insumos

Alrmacenaie de
Retasos

£Paso el proceso de
seleccidn?

NO

Se traza v corta la tela

éPasoel proceso
de corte?

Se une y cose los Se descose y corriege
costado del vestido la pieza

l F Y A

kA

Se pega la sisade las magas

£Paso el proceso de Mo

costura?

Se hacen dobladillos, ojales,
se pegan etiquetas y accesorios

si

¢Paso el contral
de calidad?

Planchado v almacenado
listo para la venta

Fin del Proceso



ANEXO 4: DIAGRAMA DE PROCESOS

DIAGRAMA DEL PROCESO DEL PANTALON JEANS

N:’:S'ode T;fn"i‘r:’f Distancia (m) @ ;} D DESCRIPCION DEL PASO.
1 3 1 seleccion de materia prima e insumos
2 6 3 1 se traslada la materia prima a la mesa de corte
3 30 1 se expande la tela en la mesa para ser traslada y cortada
4 5 1 se coloca la prenda cortada en los canastos de cada operario
5 3 el operario revisa que las piezas cortadas estén completas
6 10 1 se unen los bolsillos en la parte posterior izquierda del pantalén
10 1 se cose el borde del bolsillo delantero derecho
8 15 1 se une las dos piernas y la basta delantera
9 8 1 se cose la banda de la cintura y el ojal y se pega la etiqueta
10 5 2 1 se traslada al area de planchado
11 5 se revisa que este bien cosido
12 5 1 se plancha y se corta hilachas
13 8 1 se dobla y se guarda por grupos
14 5 5 1 se traslada a bodega
15 5 se almacena por grupos
TOTAL 123 10 9 3 0
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DIAGRAMA DEL PROCESO DE LA CAMISETA POLO

Num.de | Tiempo | Distancia DESCRIPCION DEL PASO.
paso (min) (m) v
1 3 1 seleccion de materia prima e ingimo
2 6 3 se traslada la materia prima adaante corte
3 30 se expande la tela en la mesaggar@asliada y cortada
4 5 se coloca la prenda cortada endosstos de cada operario
5 3 el operario revisa que las piezgtadas estén completas
6 5 1 se fusiona la entretela al cugli@ aletilla frontal
7 5 1 se colocan la piezas del cuellersparejan y se cosen
se voltea el cuello teniendo cuidado de que lasgsum quede
8 5 1 chatas
9 5 1 se sobrecose el contorno del cuello
se coloca la entretela a la aletilla fijando coa oostura y se une
10 5 1 escote
11 5 1 se remata la costura en formaiaegulo
12 5 1 se emparejan los hombros y sencose
13 10 1 se une el cuello con los hombros
14 5 1 se cose la sisa con el contorna denga
se hacen los dobladillos de la manga y la pareifde ls
15 5 1 camiseta
16 8 1 se hacen ojales, se pega etiguatéones
17 5 2 se traslada al area de plancho
18 5 se revisa la prenda termina
19 7 1 se plancha y se corta hilachas
20 6 1 se dobla y empaca
21 5 5 trasladar a bodega
22 5 1 | se almacena por grupos
TOTAL 143 10 16 0 1

100



DIAGRAMA DEL PROCESO DEL VESTIDO

Num.de | Tiempo | Distancia DESCRIPCION DEL PASO.
paso (min) (m) Q [;‘l? D v
1 3 1 seleccién de materia prima e ingimo
2 6 3 1 se traslada la materia prima adaame corte
3 30 1 se expande la tela en la mesaggar@aslada y cortada
4 5 1 se coloca la prenda cortada endoastos de cada operario
5 3 el operario revisa que las pieraigdas estén completas
6 10 1 se une la parte delantera com$zta de acuerdo al boceto
7 10 1 se colocan los accesorios
8 10 1 se hace dobladillo
9 5 1 se pega la etique
10 5 2 1 se traslada al area de planchado
11 5 se revisa la pieza
12 5 1 se cortan las hilachas
13 10 1 se plancha las costuras
14 5 1 se dobla y empaca el vestido
15 5 5 1 se traslada a bodega
16 5 1 se almacena por grupos
TOTAL 122 10 10 3 0 1
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DIAGRAMA DEL PROCESO DE LAS BLUSAS

eto

N;;’ge T(im]'“)’o Dis(t;;‘da Q @ D Vi DESCRIPCION DEL PASO.
1 3 1 seleccion de materia prima e insimo
2 6 3 1 se traslada la materia prima adaarde corte
30 1 se expande la tela en la mesagear@aslada y cortada
se coloca la prenda cortada en los canastos ¢
4 5 1 operario
5 3 el operario revisa que las piezatadas estén completas
6 15 1 se une la parte delantera corateeta de acuerdo al boce
7 10 1 se colocan los accesorios
8 5 1 se hace dobladillo
9 5 1 se pega la etiqueta
10 5 2 1 se traslada al area de planchado
11 5 se revisa la pieza
12 5 1 se cortan las hilachas
13 10 1 se plancha las costuras
14 5 1 se dobla y empaca el vestido
15 5 5 1 se traslada a bodega
16 5 1 | se almacena por grupos
TOTAL 122 10 10 3 0 1
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ANEXO 5: DETERMINACION DE LOS COSTOS

COSTOS DE PRODUCCION
MENSUAL | ANUAL
Materiales
Costos de Materia Prima 12.803,78| 153.645,41
Subtotal 12.803,78| 153.645,41
Personal Operativo
Personal Operaciones 7.634,0301.608,38
Subtotal 7.634,03| 91.608,38
Costos Generales de Produccion
Energia Eléctrica 256,00 3.072,00
Costo de Depreciacion Activos fijos 269,22 3.230,62
Subtotal 525,22 6.302,62
Total Costos del Produccion 20.963,03 251.556,41
Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
GASTOS ADMINISTRATIVOS
MENSUAL ANUAL
Sueldos 1.730,00 20.760,00
Décimo Tercer 144,17 1.730,00
Décimo Cuarto 79,50 954,00
Aporte Patroni 210,20 2.522,34
Vacaciones 72,08 865,00
Fondo de Reser 162,17 1.946,00
Provisiones Sociales 73,56 882,75
ServiciosProfesionale 400,00 800,00
Depreciacion 89,63 1.075,55
Interne 40,0( 480,0(
Servicios Basicos 59,50 714,00
Utiles de Limpiez 65,26 279,02
Materiales de Oficina 274,98 1.435,16
Mantenimiento de Computado 90,00 180,00
Mantenimiento de Maquinas 340,00 680,00
Auxiliar de Servicio 318,00 3.816,00
TOTAL 4.149,04 39.119,82

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty



COSTO DE VENTA

DETALLE MENSUAL ANUAL
Pagina we 800,00 800,00
Catalogo 1.300,00 * 7.800,00
Trasporte 120,00 720,00
TOTAL 2.100,00 9.320,00

Elaborado por: El Autor

Fuente: Microempresa “Modas Katty”
*la impresion de los catalogos se lo femaran después de dos meses.

COSTOS DE MATERIAL DE EMBALAJE
DETALLES CANTIDAD V/U | TOTAL MENSUAL | TOTAL ANUAL
Fundas polipropileno 3000 0,03 90 360,00
Cartone 60C 0,04 24 288,00
TOTAL 114,00 648,00
Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”
PANTALON JEANS MUJER
PRODUCTO I\égl'?/l%gf P.UNITARIO ULI\JI.II_IIDSZDAES A TOTAL
Tejido Indico METROS 7,50 16 120,0C
Hilos (5000 Metros CONO 1,8 0,07 0,13
Botones MILLARES 60,00 0,02 1,20
Remaches MILLARES 50,0 0,05 2,50
Cierres DOCENA 12,00 0,01 0,1P
Etiqueta MILLARES 1,6 0,02 0,03
COSTO DE PRODUCCION 123,98
COSTO UNITARIO 10,33

Elaborado por: El Autor

Fuente: Microempresa “Modas Katty”
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PANTALON JEANS HOMBRE
MODO DE UNIDADES A
PRODUCTO COMPRA P.UNITARIO UTILIZAR TOTAL
Tejido Indico METROS 7,5C 16 120,00
Hilos (5000 Metros CONO 1,8 0,07 0,13
Botones MILLARES 60,00 0,012 0,72
Remaches MILLARES 50,0 0,05 2,5(
Cierre: DOCENA 12,0( 0,01 0,12
Etigueta MILLARES 1,6 0,02 0,03
COSTO DE PRODUCCION 123,5(
COSTO UNITARIO 10,29
Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
BLUSAS
MODO DE UNIDADES
PRODUCTO COMPRA P.UNITARIO A UTILIZAR TOTAL
Tela Viscosa METROS 5,80 12 69,60
Hilo (5000 Metros) CONO 1,8 0,01 0,02
Elastico (1000 Metro ROLLO 1,5C 0,12 0,1¢
Apliques METROS 2,5 3 7,50
Etiquetas MILLARES 1,60 0,02 0,083
COSTO DE PRODUCCION 77,33
COSTO UNITARIO 6,44
Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
CAMISETAS POLO
MODO DE UNIDADES A
PRODUCTO COMPRA P.UNITARIO UTILIZAR TOTAL
Tela Pique METROS 6,5(C 15 97,5(
Hilo (5000 Metros) CONO 1,8 0,02 0,04
Cuello (150 Cuellos) ROLLOS 37,50 0,01 0,38
Botones MILLARES 60,0 0,004 0,24
Etiqueta MILLARES 1,6 0,0z 0,0¢
COSTO DE PRODUCCION 08, 1¢
COSTO UNITARIO 8,1¢

Elaborado por: El Autor

Fuente: Microempresa “

Modas Katty
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VESTIDOS
MODO DE UNIDADES A
PRODUCTO COMPRA P.UNITARIO UTILIZAR TOTAL
Tela Viscos METROS 5,8( 18 104,40
Hilo (5000 Metros) CONO 1,8 0,01 0,02
Randa METROS 2,00 3 6,00
Tache MILLARES 1,3C 0,04 0,0t
Etiquetas MILLARES 1,60 0,02 0,08
COSTO DE PRODUCCION 110,50
COSTO UNITARIO 9,21
Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
ANEXO 6: INVERSION INICIAL
RESUMEN INVERSION TOTAL INICIAL
Inversion Fija CIFRAS
Muebles y Enseres 1.256,16
Equipos de Oficina 2.490,00
Equipos de Computacion 2.103,00
Equipos y Maquinarias 1.050,00
Terreno 20.000,00
Edificio 60.000,00
Capital de Trabajo 75.336)23
Subtotal Inversion Fija y Capital de Trab. 162.235,39
Inversion Diferida
Gasto de Constitucién y Patente 1.504,64
Inversion Total 163.740,0B

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Microempresa “Modas Kait
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ANEXO 7: GASTOS DE CONSTITUCION

Gastos de Constitucion TOTAL
Gastos por tramitologia Corpo Esmeraldas* 200,00
Gastos Notario
Elevar Minuta a Escritura Publica 70,00
Marginacién de Escritura 20,00
SUBTOTAL 290,00
Gastos Registro Mercantil
Inscripcién de la Compafiia 40,00
Nombramientos Gerente y Presidente 25,40
SUBTOTAL 65,40
Publicacion de Estrato 43,68
Acompafiamiento en tramites de permisos de 30,00
funcionamiento
Otros 26,00
Apertura Cuenta de Integracién Capital 400,00
SUBTOTAL 499,6¢
TOTAL 855,08

Elaborado por: El Autor
Fuente: Corpo Esmeraldas.
*este rubro se lo pagara una solo vez
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ANEXO 8: REMUNRERACION (ANO 2)

DETERMINACION DE COSTOS OPERATIVOS
DETALLE DE REMUNERACIONES
TOTAL
N° DE CARGO MENSUAL | aNUAL DECIMO | DECIMO APORTE VACACIONES | FONDO DE TOTAL TOTAL RUBROS
PERSONAL NOMINAL | NOMINAL | TERCERO | CUARTO | PATRONAL RESERVA ANUAL MENSUAL | ANUALES
1 Disefiador 550.00 6,600.00 550.00 318.00 801.90 275.00 550.000 9,094.90 757.91 9,094.90
10 Operarios 495.00 5,940.0 495.00 31800 721.71 5047 495.000 8,217.21 684.77 82,17210
1 Disefiador 583.00 6,996.00 583.00 318.00 850.01 291.50 583.000 9,621.51 801.79 9,621.51
1 Auxiliar de Servicio 318.00 3,816.0 318.00 318l00 463.64 159.00 318.000 5,392.64 449139 5,392.64
TOTAL
REMUNERACIONES 1,946.00| 23,352.00| 1,946.00| 1,272.00 2,837.27 973.00 1,946.000 32,326.27 2,693.86| 106,281.16
DETALLE DE REMUNERACIONES
e SN MENSUAL | ANUAL DECIMO | DECIMO APORTE VACACIONES | FONDO DE TOTAL TOTAL RTSBTQES
NOMINAL | NOMINAL | TERCERO | CUARTO | PATRONAL RESERVA ANUAL MENSUAL | x\iUalEs
1 Gerente 770.00 9,240.00 770.00 318.00 1,12266 385.00 o000 12,605.66 1,050.47 12,605.66
1 Jefe del area Administrativ 660.00 7,920.00 660.00 318.00 962.28 330.00 660.000 10,850.28 904.19|  10,850.28
1 Secretaria 473.00 5,676.00 473.00 318.00 689.63 236,50 473[000 7,866.13 655.51 7,866.13
TOTAL
REMUNERACIONES 1,903.00| 22,836.00|  1,903.00 954.00 2,774.57 951.50 1,903.000 31,322.07 2,610.17|  31,322.07

Elaborado por:

El Autor

Fuente: Microempresa “Modas Katty
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ANEXO 9: CUADRO DE DEPRECIACION

DEPRECCIACION

Activo fijo VeI % Vidadati | ANO1 | ARO2 | ARNO3 | ARO4 | AROS5 | ARO6 | ANO7 | ARO8 | ARD9 | ARD 10| V2O
actual Depreciacion Rescate
Equipos de 2,103.00 33.33% 3 70093  700.98  700.93 - - . - - 4 -
Computacion
Equipos de Oficina | 2,490.00 10% 10 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00 | 249.00
Muebles y Enseres | 1,256.16 10% 10 12562 1256 12562 12562 125622562 | 12562 12562 12562  125.62
Equipos y
oSy 1,050.00 10% 10 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00 | 105.00
Maquinarias
Edificio 60,000.0 5% 20 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.01 | 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.0( | 3,000.0( | 30,000.0
;i‘;l 4,180.55| 4,180.55| 4,180.55| 3,479.62| 3,479.62| 3,479.62| 3,479.62| 3,479.62| 3,479.62| 3,479.62
mgﬁ;’ual 34838 | 34838| 34838 28097 28097 280.07 28997 0.928| 280.97| 289.97

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
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ANEXO 10: PRONOSTICO DE VENTAS

POBLACION 83,714 ESTRATO 22.80%
SOCIAL

POBLACION DE
ACUERDO AL 19,086.79
ESTRATO SOCIAL

VENTAS PORCENTAJE POBLACION VALOR $ DE(I)_ZQLES FRECUENCIA D-(I-)(I)_Z\QLES
Quincenal 8% 1,526.94 20.00 30,538.87 26 794,010.55
Mensual 29% 5,535.17 50.00 276,758.48 12 3,321,101.81
Trimestral 32% 6,107.77 65.00 397,005.27 4 1,588,021.09
Semestral 15% 2,863.07 80.00 229,041.50 2 458,083.01
Anual 4% 763.47 100.00 76,347.17 1 76,347.17
Temporada 12% 2,290.42 120.00 274,849.80 6 1,649,098.83
TOTAL 1,284,541.10 7,886,662.45

Elaborado por: EI Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty
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ANEXO 11: TABLA DE AMORTIZACION

TABLA DE AMORTIZACION

BENEFICIARIO

MODAS KATTY

INSTIT. FINANCIERA

CORPORACION FINANCIERA NACIONAL

MONTO 147.366,03
TASA DE INTERES 11,0706% T. EFECTIVA 11,6500%
PLAZO 10 | afios
GRACIA 1 | afio
FECHA DE INICIO 01-mar-201¢
MONEDA DOLARES
AMORTIZACION 30 | dias
CADA
Numero de periodos 10§ para amortizar capital
No. | VENCIMIENTO SALDO INTERES AMORT. DE CAPITAL DIVIDENDO
0 147.366,03
1 31-mar-201< 147.366,03 1.359,53 1.359,53
2 30-abr-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
3 30-may-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
4 29-jun-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
5 29-jul-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
6 28-ago-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
7 27-sep-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
8 27-0ci-201< 147.366,03 1.359,53 1.359,53
9 26-nov-201< 147.366,03 1.359,53 1.359,53
10 26-dic-2014 147.366,03 1.359,53 1.359,53
11 25-ene-2015 147.366,03 1.359,53 1.359,53
12 24-feb-201E 147.366,03 1.359,53 1.359,53
13 26-mar-201F 146.001,53 1.359,53 1.364,50 2.724,03
14 25-abr-2015 144.637,03 1.346,94 1.364,50 2.711,44
15 25-may-2015 143.272,53 1.334,35 1.364,50 2.698,85
16 24-jun-201F 141.908,03 1.321,76 1.364,50 2.686,26
17 24-jul-201¢ 140.543,53 1.309,17 1.364,50 2.673,67
18 23-ago-2015 139.179,03 1.296,58 1.364,50 2.661,08
19 22-sep-2015 137.814,53 1.284,00 1.364,50 2.648,50
20 22-0ct-201E 136.450,03 1.271,41 1.364,50 2.635,91
21 21-nov-201E 135.085,53 1.258,82 1.364,50 2.623,32
22 21-dic-2015 133.721,03 1.246,23 1.364,50 2.610,73
23 20-ene-2016 132.356,53 1.233,64 1.364,50 2.598,14
24 10-feb-201€ 130.992,02 1.221,06 1.364,50 2.585,56
25 20-mar-201¢€ 129.627,52 1.208,47 1.364,50 2.572,97
26 19-abr-2016 128.263,02 1.195,88 1.364,50 2.560,38
27 19-may-2016 126.898,52 1.183,29 1.364,50 2.547,79
28 18-jun-201¢€ 125.534,02 1.170,70 1.364,50 2.535,20
29 18-jul-201¢€ 124.169,52 1.158,11 1.364,50 2.522,61
30 17-ago-2016 122.805,02 1.145,53 1.364,50 2.510,03
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31 16-sep-2016 121.440,52 1.132,94 1.364,50 2.497,44
32 16-0oct-2016 120.076,02 1.120,35 1.364,50 2.484,85
33 15-nov-201¢€ 118.711,52 1.107,76 1.364,50 2.472,26
34 15-dic-201¢€ 117.347,02 1.095,17 1.364,50 2.459,67
35 14-ene-2017 115.982,52 1.082,58 1.364,50 2.447,09
36 13-feb-2017 114.618,02 1.070,00 1.364,50 2.434,50
37 15-mar-2017 113.253,52 1.057,41 1.364,50 2.421,91
38 14-abi-2017 111.889,02 1.044,82 1.364,50 2.409,32
39 14-may-2017, 110.524,52 1.032,23 1.364,50 2.396,73
40 13-jun-2017 109.160,02 1.019,64 1.364,50 2.384,14
41 13-jul-2017 107.795,52 1.007,06 1.364,50 2.371,56
42 12-agc-2017 106.431,02 994,47 1.364,50 2.358,97
43 11-sep-2017 105.066,52 981,88 1.364,50 2.346,38
44 11-oct-2017 103.702,02 969,29 1.364,50 2.333,79
45 10-nov-2017 102.337,52 956,70 1.364,50 2.321,20
46 10-dic-2017 100.973,02 944,11 1.364,50 2.308,62
47 09-ene-2018 99.608,52 931,53 1.364,50 2.296,03
48 08-feb-2018 98.244,02 918,94 1.364,50 2.283,44
49 10-mar-201¢§ 96.879,52 906,35 1.364,50 2.270,85
50 0%-abi-201¢ 95.515,02 893,76 1.364,50 2.258,26
51 09-may-2018 94.150,52 881,17 1.364,50 2.245,67
52 08-jun-2018 92.786,02 868,59 1.364,50 2.233,09
53 08-jul-201¢ 91.421,52 856,00 1.364,50 2.220,50
54 07-agc-201¢ 90.057,02 843,41 1.364,50 2.207,91
55 06-sep-2018 88.692,52 830,82 1.364,50 2.195,32
56 06-0ct-2018 87.328,02 818,23 1.364,50 2.182,73
57 05-nov-201¢§ 85.963,52 805,64 1.364,50 2.170,14
58 05-dic-201¢ 84.599,02 793,06 1.364,50 2.157,56
59 04-ene-2019 83.234,52 780,47 1.364,50 2.144,97
60 03-feb-2019 81.870,02 767,88 1.364,50 2.132,38
61 05-mar-201¢ 80.505,52 755,29 1.364,50 2.119,79
62 04-abi-201¢ 79.141,01 742,70 1.364,50 2.107,20
63 04-may-2019 77.776,51 730,12 1.364,50 2.094,62
64 03-jun-2019 76.412,01 717,53 1.364,50 2.082,03
65 03-jul-201¢ 75.047,51 704,94 1.364,50 2.069,44
66 02-agc-201¢ 73.683,01 692,35 1.364,50 2.056,85
67 01-sep-2019 72.318,51 679,76 1.364,50 2.044,26
68 01-oct-2019 70.954,01 667,17 1.364,50 2.031,67
69 31-0c-201¢ 69.589,51 654,59 1.364,50 2.019,09
70 30-nov-201¢ 68.225,01 642,00 1.364,50 2.006,50
71 30-dic-2019 66.860,51 629,41 1.364,50 1.993,91
72 29-ene-2020 65.496,01 616,82 1.364,50 1.981,32
73 28-feb-202( 64.131,51 604,23 1.364,50 1.968,73
74 29-mar-202( 62.767,01 591,65 1.364,50 1.956,15
75 28-abr-2020 61.402,51 579,06 1.364,50 1.943,56
76 28-may-2020 60.038,01 566,47 1.364,50 1.930,97
77 27-jun-202( 58.673,51 553,88 1.364,50 1.918,38
78 27-jul-202( 57.309,01 541,29 1.364,50 1.905,79
79 26-ago-2020 55.944,51 528,70 1.364,50 1.893,20
80 25-sep-2020 54.580,01 516,12 1.364,50 1.880,62
81 25-0c1-202(C 53.215,51 503,53 1.364,50 1.868,03
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82 24-nov-2020 51.851,01 490,94 1.364,50 1.855,44
83 24-dic-2020 50.486,51 478,35 1.364,50 1.842,85
84 23-ene-2021 49.122,01 465,76 1.364,50 1.830,26
85 22-feb-2021 47.757,51 453,18 1.364,50 1.817,68
86 24-mar-2021 46.393,01 440,59 1.364,50 1.805,09
87 23-abr-2021 45.028,51 428,00 1.364,50 1.792,50
88 23-may-2021 43.664,01 415,41 1.364,50 1.779,91
89 22-jun-2021 42.299,51 402,82 1.364,50 1.767,32
90 22-jul-2021 40.935,01 390,23 1.364,50 1.754,73
91 21-ago-2021] 39.570,51 377,65 1.364,50 1.742,15
92 20-sef-2021 38.206,01 365,06 1.364,50 1.729,56
93 20-0ct-2021 36.841,51 352,47 1.364,50 1.716,97
94 19-nov-2021 35.477,01 339,88 1.364,50 1.704,38
95 19-dic-2021 34.112,51 327,29 1.364,50 1.691,79
926 18-ene-2022 32.748,01 314,70 1.364,50 1.679,21
97 17-feb-2022 31.383,51 302,12 1.364,50 1.666,62
08 19-mar-2022 30.019,01 289,53 1.364,50 1.654,03
99 18-abr-2022 28.654,51 276,94 1.364,50 1.641,44
100 18-may-2022 27.290,01 264,35 1.364,50 1.628,85
101 17-jun-2022 25.925,50 251,76 1.364,50 1.616,26
102 17-jul-2022 24.561,00 239,18 1.364,50 1.603,68
103 16-ago-2022 23.196,50 226,59 1.364,50 1.591,09
104 15-se[-2022 21.832,00 214,00 1.364,50 1.578,50
105 15-0cl-2022 20.467,50 201,41 1.364,50 1.565,91
106 14-nov-2022 19.103,00 188,82 1.364,50 1.553,32
107 14-dic-2022 17.738,50 176,23 1.364,50 1.540,74
108 13-ene2027 16.374,00 163,65 1.364,50 1.528,15
109 12-feb-2027 15.009,50 151,06 1.364,50 1.515,56
110 14-mar-2023 13.645,00 138,47 1.364,50 1.502,97
111 13-abr-2023 12.280,50 125,88 1.364,50 1.490,38
112 13-may-202° 10.916,00 113,29 1.364,50 1.477,79
113 12-jun-2027 9.551,50 100,71 1.364,50 1.465,21
114 12-jul-2023 8.187,00 88,12 1.364,50 1.452,62
115 11-ago-2023 6.822,50 75,53 1.364,50 1.440,03
116 10-sef-202¢ 5.458,00 62,94 1.364,50 1.427,44
117 10-o0cl-2027 4.093,50 50,35 1.364,50 1.414,85
118 09-nov-2023 2.729,00 37,76 1.364,50 1.402,26
119 09-dic-2023 1.364,50 25,18 1.364,50 1.389,68
120 08-ene-202< 0,00 12,59 1.364,50 1.377,09

Elaborado por: El Autor
Fuente: Corporacion Financiera Nacional.
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ANEXO 12: ESTADO DE RESULTADO PROYECTADO

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PROYECTADO

INGRESOS DE OPERACION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
INGRESOS POR VENTAS 378.324,80| 385.891,30 393.609,12| 401.481,30 409.510,93 417.701,15| 426.055,17| 434.576,27| 443.267,80| 452.133,16
INGRESOS POR CONTRATOS FIJOS 20.000,00| 22.000,00 24.200,00 26.620,00 29.284002.218.20| 35431,24 3897434  42.871,78  47.158)95
TOTAL DE INGRESOS 398.324,80 407.891,30 417.809,12 428.101,30| 438.792,93| 449.911,35| 461.486,39| 473.550,62| 486.139,58| 499.292,11
COSTOS DE VENTA
COSTOS DEL PRODUCTO 251.556,41) 256.587,54) 261.719,29| 266.953,67| 272.292,75| 277.738,60| 283.293.37 288.959,24 294.738,43| 300.633,19
FONDO DE RESERVA 1.046,00 | 1.98492| 202467 206511 210641 w8 219151 | 223534 228005
gSSTO EI2 ARODUE, POl Cieiy 14.000,00 | 15.400,00| 16.940,00| 18.634,00| 20.497,40 | 22.547,14| 24.801,85| 27.282,04| 30.010,24 | 33.011,27
TOTAL DE COSTO DE VENTA 25155641 258.53354 263.70421 268.97629 278857279.84501 28544191 29115075 296.973,77 03624
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 146.768,39] 149.357,76 154.104.p1 159.123.01 160435170.066,33 176.044,48 182.399)86 189.165,81 378687
GASTOS OPERACIONALES
GASTOS ADMINISTRATIVOS 39.119.82 | 39.902.21| 4070026 | 4151426 | 42.34455| 43.191,44| 44.05527 | 44.936,37 | 45.835.10 | 46.751,80
GASTOS DE VENTAS 9.96800 | 10167,38 10.370,71 1057812 1078968 .005M8 | 11.22559 11.450,1p 11.67910  11.912,68
GASTOS FINANCIEROS 16.314,30 | 15.483,48 | 13.670,78| 11.858,08| 10.196,44 | 8.232.68 | 6.419.98 | 4.607.28 | 2.79458 | 98188
GASTOS DE CONSTITUCION 855,08
GASTOS DE PATENTE 939,56
OTROS GASTOS 1.000,00 | 1.10000| 121004 1.331,00 146410 15810, 1.77156 | 1.94872| 214359  2.357.95
TOTAL GASTOS 68.196,76 | 66.653,05| 65.951,75| 65.281,46| 64.794,77 | 64.04011| 63.472.40 | 62.942.47 | 62.452,37 | 62.004,31
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Utilidad antes del 15% 78.571,63 | 82.704,70 | 88.153,17 [ 93.841,55| 99.640,30 | 106.026,23| 112.572,08| 119.457,40| 126.713,44| 134.374,56
15% Trabajadores 11.785,74 | 12.405,71 13.222,98 14.076,23  14.940,05.908,93 | 16.885,81 17.918,61 19.007,02 20.156,18
Utilidad antes de impuestos 66.785,89 | 70.299,00 | 74.930,19 | 79.765,32 | 84.694,26 | 90.122,29 | 95.686,27 | 101.538,79| 107.706,42| 114.218,37
25% impuesto a la renta 16.696,47 | 17.574,75 18.732,55 19.941,833 21.173,562.53R,57 | 23.921,57  25.384,70 26.926,61 28.554)59
Utilidad después de impuesto 50.089,42 | 52.724,25| 56.197,64 | 59.823,99 | 63.520,69 | 67.591,72 | 71.764,70| 76.154,09 | 80.779,82 | 85.663,78
DEPRECICION DE ACTIVOS FIJOS 4.180,55 | 4.180,55 | 4.180,55 | 3.479,62 | 3.479,62 | 3.479,62 | 3.479,62 | 3.479,62 3.479,62 3.479,62
FLUJO NETO 54.269,96 | 56.904,79 60.378,19 63.303,60 67.000,311.071,34 | 75.244,32  79.633,71 84.259,43 89.14340
PAGO DE CUOTA BANCARIA 16.374,00 | 16.374,00| 16.374,00 | 16.374,00| 16.374,00 | 16.374,00| 16.374,00| 16.374,00 | 16.374,00
INVERSION INICIAL 163.740,03

INVERSION EXISTENTE 15.650,00

UTILIDAD NETA 179.390,03 | 54.269,96| 40.530,79 44.004,19 46.929,60| 50.626,31 54.697,33 58.870,82 63.259,707.886,43 72.769,39

Elaborado por: EI Autor

Fuente: Microempresa “Modas Katty
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ANEXO 13: INDICADORES FINANCIEROS

INVERSION INICIAL 179.390,0¢ TASA MENOR DEL | TASA MAYOR DE

TASA PASIVA REFERENCIAL 4,53% PROYECTO INCERTIDUMBRE

TASA ACTIVA REFERENCIAL 8,17% 7,52% 0,1752

VIDA UTIL PROYECTO 10 AROS 01

VIDA UTIL FLUJO NETO FACTOR TASA | FLUJO PRESENTE | FACTORTASA | FLUJO PRESENTE

PROYECTO DE NETO DE NETO

RENTABILIDAD INCERTIDUMBE
0 -179.390,03 -179.390,03
1 54.269,96 0,0752020 0,9300578 50.474]20 0,8509 7906
2 40.530,79 0,0752020 0,8650075 35.059/44 0,7241 4893
3 44.004,19 0,075202b 0,8045069 35.401,67 0,6161 1278
4 46.929,60 0,075202b 0,7482379 35.11451 0,5243 03448
5 50.626,31 0,0752020 0,6959045 35.231/07 0,4461 82756
6 54.697,33 0,075202b 0,6472314 35.401/83 0,3796 6207
7 58.870,32 0,075202b 0,6019626 35.437,73 0,3230 1550
8 63.259,70 0,0752020 0,5598600 35.416/58 0,2749 87709
9 67.885,43 0,075202b 0,5207022 35.348,09 0,2339 7688
10 72.769,39 0,075202b 0,4842831 35.240,99 0,1990 81488
374.452,99
ng'- FLUJO PRESENTE 368.126,11 237.350,18
INVERSION INICIAL 179.390,03 179.390,03
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VAN 188.736,08 57.960,15
PRC 5
TIR 21,95%
R.C.B. 2,09
RENTABILIDAD SIMPLE 20,87
CPP: 10%
Elaborado por: El Autor

Fuente: Microempresa “bbas Katty
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ANEXO 14: BENEFICIOS DE LEY

BENEFICIOS DE LEY MENSUAL

N° NOMBRE SUELDO SUELDO D.T.S. D.C.R. F. VACAC. AP. TOTAL LIQ. A TOTAL A TOTAL
BASICO ANUAL RESER. PAT. RECIBIR PAG. POR ANUAL POR
TRABA. TRABA.
PERSONAL ADMINISTRATIVO
1 Gerente 700.00 8,400.00 58.33 22.00 58.33 29.17 85.05 167.83 867.83 1,035.67 2,014.00
1 Jefe del &rea Administrativa 600.00 7,200.00 50.00 22.00 50.00; 18.7% 72.90 $40.T 740.75 881.50 1,689.00
1 Secretaria 430.00 5,160.00 35.83 22.00 35.83 17.92 52.25 111.58 541.58 653.17 1,339.00
3 TOTAL REMUNERACIONES 1,730.00 20,760.00 144.17 66.00 1441y 65.83 210{20 420.17 2,150.17 2,570.33 5,042.00
ADM
PERSONAL SERVICIO
1 Supervisor 500.00 6,000.00 41.67 22.00 41.67 20.8 60.75 726.1 626.17 752.33 1,514.00
10 Operarios 450.00 5,400.00 37.50 22.00 37.50 18.75 54.68 115.75 565.75 681.50 1,389.00
1 Disefiador 530.00 6,360.00 44.17 22.00 44,17 22.08 64.40 232.4 662.42 794.83 1,589.00
1 Auxiliar de Servicio 318.00 3,816.00 26.50 22.00 26.50 13.25 38.64 88.25 406.25 494.50 1,059.00
12 TOTAL REMUNERACIONES 1,798.00 16,176.00 112.33 88.00 149.8B 74.92 218)46 462.58 2,260.58 2,723.17 4,162.00
OPER
16 TOTAL REMUNERACIONES 3,528.00 36,936.00 256.50 154.00 294.00 140.75 428.65 882.75 4,410.75 5,293.50 9,204.00
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ANEXO 15: CRONOGRAMA DE PRODUCCION Y VENTA

PRODUCTOS

ANO 2014

Ene

Feb

Mar May.

Jun.

Jul.

Ago.

Sep.

Oct

Nov

Dic

PANTALON JEANS
HOMBRE

PANTALON JEANS
MUJER

CAMISETAS POLO

BLUSAS

VESTIDOS

PRODUCCION

VENTA
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ANEXO 16: FOTOS DE LA MICROEMPRESA “MODAS KATTY”
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ANEXO 17: LOGO DE LA MICROEMPRESA
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ANEXO 18: MODELO DE TARJETAS PRESENTACION
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ANEXO 19: MODELO DE ETIQUETA
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ANEXO 20: PORTADA DEL CATALOGO
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ANEXO 21: MODELOS DE PRENDAS

Pantalon de Hombre

Pantalén de Mujer
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ANEXO 22: PROVEDORES

PROVEEDOR PRODUCTO CALIDAD
FABRILANA |Tejido plano (telas) Muy buena
CAROLINA Botones, hilos, pellones, cierres, apliques Muy buena
GENTEX Tejido plano (telas) Muy buena

Elaborado por: El Autor
Fuente: Microempresa “Modas Katty”

ANEXO 23: CUADRO DE MANTO INTEGRAL

Satisfacion deiCiiente | Caiidad y Precio{3)

i
Voiumen de Ventas{Z)
(K] ]

Posicionamiento dela
Imagen(2)

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

Se puede notar que la empresa tiene un gran tiemmb mercado loc, para lo cual
debe de realizar cambios en sus sias financiero ya que nouenta con politicas ¢
precios adecuadas, sistema de control de recysosde negocios y también la pe
operativa como modelo de gestion, pruebas de agéptdel producto, inexistencia

un organigrama organico funcionara que al momento de plantear las estrategias
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como implementar un sistema de control de recudisaacieros y politicas de preci
en base a volimenes de venta y periodo de crédite las que podemos mencio

para que asi se pueda afianzada uno de los aspectos antes indicados.

ANEXO 24: MATRIZ ANSOFF

Metnmrralla Aal mra A ad s
AT OOl UG LT AL

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

De acuerdo a la matriz ANSOIlel producto se encuentran en el cuadrante n- alto
es decir que se delmesarrollar el producto en los mercados existette®ndo et
consideracion la calidad y el precio como estratggira poder aumentel nivel de
venta. Por otra parte con respecto a la distrilmupitencial se debe de tener en cu
gue para expandirgeograficamentse debe identificar nuevos caeglde distribucio

atractivos para los diferentes tipos de estratt.
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ANEXO 25: CUADRO DE LA MATRIZ ANSOFF

Froducio iercad actuai iercado potenciai Distribucion Acfual Disiribucidn Fotencial

NESiD 08 CLuador

Resto del Eeuzdar

Gilaga Calligiuga

L.
Producto existente - Mercada nuevo

b,
vesfitos Fsmeraldzs Resto del Feusdor Froductn nugvo - fercado existente

Elaborado por: El Autor
Fuente: 4PLUS

Con respecto a la tabla de la matriz ANSOFF, sel@umetar que la distribucion actt
del producto nuevo estdirigida a un mercado existente, explotando la situa
comercial y la estructura de la microempresa pharan@r una mayor rentabilidad de

esfuerzos comercialeRara ladistribucion potenciake estd manteniendo el produ
existente pero se considera un mercado nuevo loggoerara leexpansion a otros

lugares y asi mismo la apertura a nuevos canaldistldbucion

130



