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RESUMEN EJECUTIVO

El mundo de la moda en la actualidad es muy apetecido por todas las personas, de manera
particular por las madres que siempre buscan ver a sus hijos bien vestidos y conseguir todo

lo que desean a precios comodos y de calidad en un solo lugar.

LISMARIE, mediante este proyecto busca llegar a todos los consumidores de la provincia
de Esmeraldas ofreciendo prendas de vestir para nifios de 0 a 12 afios de edad de calidad y a

buenos precios.

Ademas, se pretende utilizar excelente materia prima, mano de obra y maquinaria, factores
que permiten hacer mas eficaz y eficientes los procesos de produccién, dando apertura a
tener clientes fieles y satisfechos de los productos que se ofrecen.

Para llegar a los resultados de esta investigacion se realizé en primer lugar un estudio de
mercado para identificar las oportunidades que permitan alcanzar una mayor participacion,
establecer la demanda y oferta promedio anual e identificar la posible competencia.
Seguido de un estudio técnico/operativo, en el mismo se establecié los recursos
tecnoldgicos, humanos y materiales necesarios para la elaboracion de los productos,
finalizando con la realizacion del estudio econémico-financiero en el que se determind la
inversion total requerida para la ejecucion del proyecto establecido y a la vez la factibilidad

mediante los criterios de evaluacion.

Finalmente se establecieron las conclusiones y recomendaciones a las que se llegé por
medio del estudio, dando a conocer la viabilidad del mismo mediante la aplicacion de

estrategias comerciales y métodos para que la ejecucion sea efectiva.

Palabras claves: Estudio de mercado, factibilidad, rentabilidad, demanda, consumidores,

oferta, técnico, proveedor.



ABSTRACT

The fashion world today is very appreciated by everyone, especially by women who only
want to see their children well dressed and presentable, the same as seeking to achieve

everything they want in one place, offering the best products.

"LISMARIE" This project seeks to reach all consumers in the province of Esmeraldas,

offering clothing for children 0-12 years old in the best quality at good prices.

Furthermore, it aims to use the best raw material, labor, and equipment factors that enable
more effective and efficient production processes, giving opening to have loyal customers

and satisfied with the products offered.

To arrive at the results of this research a market study is performed first to identify
opportunities to achieve greater participation, establish annual average demand and supply
and identify possible competition. Followed by a technical/operational study, in the same
technological, human and material resources for the development of products, ending with
the realization of the economic and financial study that the total investment required for the
implementation of determined while establishing project feasibility through evaluation

criteria.

Finally, conclusions and recommendations which were reached by the study, revealing its
feasibility by implementing business strategies and methods for effective implementation is
established.

Keywords: Market research, feasibility, profitability, demand, consumers, supply,

technology provider.
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1. INTRODUCCION

1.1 PROBLEMATICA Y FORMULACION DEL PROBLEMA

Las microempresas son el motor principal de la economia en el pais. Segun datos del INEC
del afio 2010 las actividades de manufactura cuentan con 11.006 establecimientos, de los
cuales el 74,2% de establecimientos corresponden a la fabricacion de prendas de vestir, ya
que es una de las principales generadoras de empleo para los ecuatorianos, otorgadndole un
gran beneficio social y econdmico al pais. (ECUADORCIFRAS, 2010)

La actividad principal de esta microempresa es confeccionar prendas de vestir para
mujeres, realizadas por pedido directo, es decir, el cliente busca un modelo, especifica sus
caracteristicas y luego se procede a la elaboracion. Se determina que existe un crecimiento
de demanda inesperado por lo que se hace necesario ampliar su linea de ropa, ahora

dedicada para nifios de 0 a 12 afios de edad.

Esta investigacion nace por la necesidad de convertir a LISMARIE en una empresa
organizada, ya que desde hace varios afios se dedica a la confeccion y comercializacion de
prendas de vestir exclusivamente para mujeres, nunca ha manejado procesos adecuados

para la elaboracién de sus productos.

Conjuntamente esta pequefia empresa no cuenta con un proceso ordenado de contratacion
de personal, ni con la cantidad adecuada de personas necesarias para producir mayor
cantidad de prendas de vestir, sin tomar en cuenta que el talento humano es el recurso mas
importante en toda empresa para poder llevar a cabo sus actividades. Por esta razon, es
importante que este tipo de negocio cuente con personal acorde para realizar dichas
actividades, y por consiguiente pueda tener un proceso productivo eficaz y eficiente.

La empresa no cuenta con un sistema contable, en la que se pueda detallar sus ventas,
costos y gastos que estan implicitos en la produccion, es decir no se lleva un control de las

actividades que se realizan diariamente. Lo anterior tiene como consecuencia que no se
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establezcan correctamente los precios de venta y no se conozca la cantidad de productos
que se venden. Por consiguiente, es dificil identificar cuéles son los beneficios que trae
consigo la actividad que se realiza.

LISMARIE no maneja una adecuada cartera de proveedores. La materia prima la adquiere

en un solo distribuidor dentro de la ciudad de Esmeraldas y a precios poco razonables.

Otro de los puntos importantes que se debe tomar en consideracion es crear una patente
para la empresa con su propia marca LISMARIE, ya que sus productos no se distinguen de
los de la competencia, es decir no cuentan con una etiqueta que los haga exclusivos y
unicos. Otro de los propdsitos o metas por alcanzar es la realizacion de catalogos
destinados solo para nifios, en las que estén expuestos todos los disefios que ofrece la

empresa.
En base al problema formulado surgen las siguientes preguntas:

e ¢ Tendra aceptacion la nueva linea de ropa para nifios en la ciudad de Esmeraldas?

e ;Cudl sera el segmento de mercado que se va a dirigir el proyecto?

e (Qué recursos se necesitaran para poder tener una buena produccién y de esa manera
satisfacer al mercado meta?

e Seré viable la produccion de una linea de ropa para nifios?

1.2 DELIMITACION DE OBJETIVOS

1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la factibilidad para la implementacion de una nueva linea de ropa para nifios, en

la microempresa LISMARIE de la ciudad de Esmeraldas.



1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

e Obtener la oferta y la demanda que tendra la empresa LISMARIE mediante un
estudio de mercado que permita el planteamiento de estrategias de promocién y
comercializacion.

e Establecer la inversion requerida en equipos, infraestructura, recursos humanos y
materiales que seran necesarios para la elaboracién de los productos.

e Determinar el estudio econémico y financiero requerido para la implementacion de

la nueva linea de ropa para nifios y nifias en la empresa LISMARIE.

1.3 MARCO TEORICO

1.3.1 INVESTIGACIONES RELACIONADAS

Para el siguiente proyecto se ha tomado en consideracion varias investigaciones

relacionadas que permitieron llevar a cabo el proceso investigativo.

En un estudio de factibilidad para la creacion de una empresa de confeccién de ropa para
nifios de 6 a 10 afios de edad, en la localidad de Chapinero Ciudad de Bogota (Valdivieso,
2007), se determino la factibilidad comercial, econdmica y técnica, definiéndose importante
para sus emprendedores, ya que con el otorgan un gran aporte al desarrollo del pais. Se
utilizaron herramientas de investigacion como encuestas a consumidores y duefios de
almacenes con la finalidad de conocer sus gustos, preferencias y precios que ofrecen en el
mercado, y de esta manera poder competir. También indica que su produccidn sera en base
a los requerimientos de los clientes, mediante el uso de maquinarias y herramientas con las

que cuenta el proyecto.

En otro estudio realizado en la ciudad de Sangolqui para la creacion de una empresa de
confeccion de ropa deportiva, destinada para personas de 5 a 55 afios de edad (Sagnay,
2012), indica que existe un elevado nivel de demanda insatisfecha la misma que debe ser
aprovechada por la empresa. Se utilizaron técnicas de investigacion como encuestas a
duefios de locales, clientes potenciales y futuros clientes para tener idea de como funciona

el negocio. En este estudio indica que los clientes exigen que las microempresas ofrezcan
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productos de buena calidad, con materia prima ecuatoriana y mano de obra calificada, y de
eso dependerd el crecimiento de las mismas en el mercado, cubriendo las necesidades de
los clientes llegando a los méas exigentes en lo referente a moda.

Por ultimo, en un estudio de factibilidad para la produccién y comercializacion de prendas
de vestir en la ciudad de Esmeraldas (Jiménez, 2013), se establece a traves del estudio
técnico y econdmico la demanda insatisfecha de la ciudad. Esta propuesta se llevo a cabo
con la finalidad de realizar un estudio de mercado para conocer los clientes potenciales, la
competencia, determinar las caracteristicas economicas y conocer posibilidades de
proyeccion y posicionamiento. En esta investigacion se utilizaron técnicas de investigacion
como encuestas, entrevistas, observacion directa y el método inductivo las mismas que
permitieron tener conclusiones generales a partir de premisas particulares, después de haber
realizado la investigacion, se logré conocer que sus consumidores potenciales serian
hombres y mujeres de 20 a 54 afios de edad, de nivel social medio, asimismo se constatd la

rentabilidad de este proyecto.

1.4 FUNDAMENTACION TEORICA- CONCEPTUAL

El capitulo que se desglosara a continuacion, expondrd los conceptos fundamentales
utilizados para exponer un argumento referente a las empresas familiares, estudios de
factibilidad y deméas conceptos que ayudaran a facilitar la comprension sobre lo que se
desea realizar, como un estudio de factibilidad de una microempresa de confeccion de ropa
para nifios en la ciudad de Esmeraldas.

1.4.1 ;QUE SON LAS EMPRESAS FAMILIARES?

Las empresas familiares se han convertido en la actualidad en un importante motor de las
economias a escala mundial, siendo la estructura empresarial mas numerosa en todo el
mundo. Se considera oportuno que todos los empresarios y sus familiares tomen conciencia
del valor del binomio empresa-familia, para poder competir con éxito frente a las grandes
empresas en un mercado de oferta que crece afio tras afio con nuevas necesidades y

expectativas de los usuarios y clientes (Rivas, 2014, pag. 32).



Ademas, las empresas familiares en la actualidad son el motor principal de la economia de
un pais, las cuales se constituyen con esfuerzo, sacrificio y ganas de crecer
econdmicamente. Esta iniciativa es positiva para la sociedad porque disminuye la pobreza 'y

por consiguiente aporta al desarrollo y crecimiento del mismo.

1.4.2 ¢QUE ES UN ESTUDIO DE MERCADO?

“La investigacion de mercado es un método que se utiliza para recopilar, analizar, e
informar los hallazgos relacionados con una situacion especifica en el mercado, tiene como
objetivo obtener datos importantes sobre el mercado y la competencia, las cuales serviran

de guia para la toma de decisiones.” (Zikmund, 2008, pag. 60)

El estudio de mercado se centra en conocer cuél es la oferta y demanda de un producto o
servicio. Por consiguiente, aclara la segmentacion a la cual debe dirigirse, o la aceptacion
que tendrd un producto o servicio dentro de un mercado potencial. De esta manera, se
conocera tanto las oportunidades existentes y los riesgos a los que se enfrentaran la empresa
en el proceso de aplicacion del proyecto.

1.4.3 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

Dentro de un estudio de factibilidad es necesario, que se tomen en consideracion variables
que conduciran a la toma de decisiones en cuanto a si es factible o no continuar con la

ejecucion del proyecto.
1.4.4 SEGMENTACION DE MERCADO

“La segmentacion del mercado se lo puede definir como: El proceso de dividir un mercado
en grupos claros de compradores, con diferentes necesidades, caracteristicas o
comportamientos que podrian requerir productos separados y/o mezclas de mercadotecnia.”
(Casado, 2006, pag. 43)

La microempresa LISMARIE busca segmentar el mercado local en cuanto a las

necesidades y preferencias, actualizando sus productos.

Para poder establecer el segmento de mercado se considerd las siguientes variables:



DEMOGRAFICAS:

>

Variable Edad: se tom6 como referencia a clientes que van desde los 20 hasta los
54 afios de edad debido a su poder adquisitivo de compra a sus hijos, por eso se fijo
una variable a producir ropa para nifios de 0 a 12 afios.

Variable Sexo: se considerdé a nifios y nifias que hoy en dia sus padres se
preocupan por su imagen y presencia.

Variable Ingreso: se tom6 como referencia aquellas personas que tienen ingresos

medios-altos por su capacidad de compra.

GEOGRAFICAS:

Ciudad de Residencia: se tomé como referencia los gustos y preferencia de los

clientes que vivan en la ciudad de Esmeraldas.

CONDUCTUALES:

Variables Ocasion de Compra: se determind que el cliente comprara el producto
cada tres meses, en temporada, vacaciones escolares, navidad y de fin de afio.
Variable Benéficos a Recibir: el cliente espera recibir del producto beneficios

como: calidad, variedad y precios bajos.

1.4.5 IMPORTANCIA DE UN ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

En el estudio de factibilidad es importante analizar la demanda porque “es la variable a

partir de la cual se exterioriza y mide el comportamiento global del mercado” (Tirado,
2013, pag. 46).

1.4.6 ;QUE ES LA DEMANDA?

La demanda es la cantidad de productos que serdn adquiridos por el mercado en un

determinado tiempo. De la misma forma, es necesario analizar los competidores, “hemos de

saber con quiénes habremos de concurrir en el mercado, qué vamos a hacer para vender



mas que ellos, fijarnos en cuantos competidores tenemos y la calidad que ofrecen” (Gallego
& Fernandez, 2003). De alli, que mediante la aplicacion de un estudio de mercado se podra
obtener datos reales y veridicos los cuales aportaran a los empresarios informacion

suficiente. En €l se conoce la demanda insatisfecha del proyecto y la posible competencia.

1.4.6 ;QUE ES LA ADMINISTRACION?

Lo interesante de la administracion es que los emprendedores se encuentran en un entorno
cambiante, que constantemente les exige innovacion y calidad al momento de ofrecer
productos y servicios en el mercado. Ademas, les exige competitividad; para esto es
importante que la empresa cuente con herramientas y tecnologia de primera. En
consecuencia mano de obra capacitada, capital de trabajo adecuado y tecnologia avanzada

que permita ofrecer productos y servicios con altos estandares de calidad (Martinez, 2015,
pag. 16).

1.4.7 POR QUE ES IMPORTANTE ENFOCARSE EN EL CLIENTE Y TENER
VENTAJA COMPARATIVA

“La ventaja comparativa es la superioridad que distingue a la organizacion, es decir, su
valor distintivo. Esta ventaja procede de las capacidades centrales de la organizacion, las
cuales pueden adoptar la formas de aptitudes de la organizacion: ésta hace algo que las
otras no pueden hacer o lo hacen mejor que las demas”. (Robbins, 2005, pag. 76)

LISMARIE sera una microempresa enfocada en el disefio, calidad y precio de las prendas

por lo que se establecieron las siguientes ventajas competitivas:
Contara con productos exclusivos, novedosos y modernos.

Estara pendiente de las necesidades del cliente.

>

>

» Calidad en los productos.

» Trabajara con materia prima cien por ciento ecuatoriana.
>

Tendra personal altamente calificado

Es inevitable pasar por alto el enfocarse en satisfacer necesidades de las personas, por

cuanto estas son cada vez mas estrictas, debido a los grandes cambios tecnoldgicos y a una



sociedad en constante cambio que van generando en las personas una variedad de gustos y

preferencias personales, llevandolos a buscar productos de calidad a precios asequibles.

1.4.8 ; QUE SON LOS COMPETIDORES DIRECTOS E INDIRECTOS?

Se sugiere que, para identificar a los competidores directos e indirectos de una empresa, es
necesario trazar un esquema de los pasos que dan los consumidores al obtener y utilizar el
producto (Kotler, 2012, pag. 104).

Partir de un proceso para la realizacion de un bien o servicio, es un tema complejo ya que
esto para los empresarios genera gastos y tiempo, sin pensar en los beneficios futuros que
tendra la organizacion, es importante llevar un orden que les permita saber cuéles son los
recursos necesarios que se utilizaran para la creacion de un producto, y conocer cuéles son

los costos y gastos que se incurriran.

Las nuevas empresas que pretendan entrar al sector competiran igualmente, con las
existentes por esos beneficios y lo mismo sucede con los productos sustitutos. (Francés,
2006)

Al mismo tiempo, una de las mayores fortalezas de una empresa industrial es la buena
planificacién de sus actividades de produccién, ya que a través de eso se podra tener un
buen proceso de elaboracion evitando retrasos en la entrega de los productos. Ademas,
permitira la creacion de productos de excelente calidad y poder competir en un mercado tan

complicado.

1.4.9 IMPORTANCIA DE UN ESTUDIO FINANCIERO

Por otro lado, se toma también en consideracion la importancia y relacion que tiene un
estudio econdémico-financiero para llevar a cabo dicha investigacion. Este analisis en el
presente proyecto pretende determinar cual es el monto real de la inversion que se requiere,
los recursos econdémicos necesarios, cual sera el costo total del area de produccion y

maquinaria; asi como los ingresos que se generaran de la actividad.



1.49.1 VALOR ACTUAL NETO

De acuerdo con Pareja (2006), es el valor monetario que recibe el empresario inversionista
en el dia, luego de haber descontado los ingresos a una tasa de descuento y restarle la
inversion inicial. Considerando que este valor debe resultar mayor a cero o en ultimas
instancias igual a cero se acepta la inversion, si por el contrario este resultado es menor a
cero indica que el proyecto no es viable, por lo que se recomendara no ejecutar la inversion

en el proyecto.

1.4.9.2 TASA INTERNA DE RETORNO

Es la tasa que iguala los flujos actualizados, con la inversion inicial del proyecto, por lo que
se considera que es el porcentaje de rendimiento que se obtiene al invertir en el proyecto.

1.4.9.3 PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El PRI es la determinacién del tiempo necesario para que los flujos de caja netos positivos
sean iguales al valor de la inversion. Entre menos afios se demore el proyecto en recuperar

la inversidn serd mejor y mayormente viable el proyecto.

1.4.9.4 RELACION BENEFICIO COSTO

Es la relacion entre los beneficios y los costos o egresos de un proyecto (Pareja, 2006). En
esta relacion se considera el resultado que sea igual 0 mayor a uno se acepta el proyecto y
se procede a la ejecucidn, si por lo contrario es menor a uno se considera el proyecto como

no viable.

Segun Salas (1997, pag. 43), “el andlisis econdmico-financiero, es un conjunto de técnicas
para diagnosticar la situacion y perspectivas de la empresa con el fin de poder tomar
decisiones adecuadas”. En consecuencia, dicho analisis permitira al empresario identificar
los riesgos vy las debilidades que pueden afectar al bienestar de la empresa, de igual manera
permitiran conocer la evolucion de la empresa y aprovechar las oportunidades para alcanzar

los objetivos planteados.



1.5 FUNDAMENTACION LEGAL

1.5.1 CODIGO DE TRABAJO

La microempresa LISMARIE actualmente esta funcionando como personas naturales segun

la Ley de Defensa del Artesano y el Codigo del Trabajo.

LISMARIE realizard la contratacion de personal, elaborando contratos para todos los
trabajadores tanto administrativos como de confeccion, en estos contratos se detallaran los
derechos, actividades, sueldo a pagar, horario de trabajo, y beneficios de ley.

Para poder llevar a cabo este proyecto se deberd cumplir de manera obligatoria los
reglamentos y articulos correspondientes a la implementacion de una empresa dedicada a la

confeccion de prendas de vestir.

Esta microempresa de confeccidén y comercializacion de prendas de vestir para nifios, se
fundamentara en el Cddigo de Trabajo, haciendo hincapié en los Art 2, Art3, Art 08, Art 47
y Art 79, los cuales hacen referencia a la obligatoriedad del trabajo, libertad de

contratacion, contrato individual, jornada méxima e igualdad de remuneracion, entre otros.

Con estos articulos se busca beneficiar a las personas que no cuentan con un trabajo y a su
vez ofrecerles una vida llena de oportunidades, buscando el bienestar de los ciudadanos.
Cabe destacar que el recurso humano con el que contara la microempresa LISMARIE sera
netamente familiar y por ende gozara de sus derechos y obligaciones de ley, es decir su
trabajo sera remunerado dignamente y sobre todo se valorard sus habilidades como

trabajador.

El empleador deberd hacer cumplir los horarios de trabajo establecidos en la ley, caso

contrario sera obligacion reconocer el pago de horas extras por las labores desempefiadas.

LISMARIE por ser una microempresa familiar, su capital estard constituido por los 5
integrantes de la familia, todos aportaran de manera equitativa los valores para constituir y

arrancar sus actividades econémicas.
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1.5.2 LEY DE LA PROPIEDAD INTELECTUAL

En el Art. 217 de la Ley de Propiedad Intelectual se establece que el registro de la marca
confiere a su titular el derecho de actuar contra cualquier tercero que la utilice sin su
consentimiento y, en especial realice, con relacion a productos o servicios idénticos o

similares para los cuales haya sido registrada la marca, alguno de los actos siguientes:

a) Usar en el comercio un signo idéntico o similar a la marca registrada, con relacion a
productos o servicios idénticos o similares a aquellos para los cuales se la ha registrado,
cuando el uso de ese signo pudiese causar confusion o producir a su titular un dafio

econdmico o comercial, u ocasionar una dilucién de su fuerza distintiva.

b) Vender, ofrecer, almacenar o introducir en el comercio productos con la marca u ofrecer

servicios con la misma.

El titular de la marca podra impedir todos los actos enumerados en el presente articulo,
independientemente de que éstos se realicen en redes de comunicacion digital o a través de

otros canales de comunicacion conocidos o por conocer (SICE, 2015).

Una vez creada la marca se podra hacer uso exclusivo de la misma, sin dar paso a terceros.
En caso de incumplimiento el duefio de la marca estd en derecho de demandar a los
causantes del plagio, ya que al momento de registrarla el sistema verifica que no alla
ninguna con el mismo nombre y de esa manera evitar inconvenientes en duplicados de

marcas.

1.5.3 REGISTRO DE UNA MARCA O LOGOTIPO

Para realizar el registro de la marca de la empresa LISMARIE se debe realizar el siguiente

proceso de acuerdo al Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.

e Depositar USD 116,00 en efectivo en la cuenta corriente No. 7428529 del Banco
del Pacifico a nombre del Instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.
e Ingresar al sitio web del IEPI enwww.iepi.gob.ec, hacer clic en la opcion

“Servicios en Linea” y dentro de esta en “Formularios”.
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e Descargar la Solicitud de Registro de Signos Distintivos, llenar, imprimir y firmar.
En esta solicitud se debe incluir el nimero de comprobante del depdsito realizado.

e Adjuntar a la solicitud tres copias en blanco y negro de la solicitud, original y dos
copias de la papeleta del deposito realizado.

e Si la solicitud se hace como persona natural, adjuntar dos copias en blanco y negro
de la cédula de identidad.

e Si la solicitud se hace como persona juridica, adjuntar una copia notariada del
nombramiento de la persona que es Representante Legal de la organizacion.

e Si la marca es figurativa (imagenes o logotipos) o mixta (imagenes o logotipos y
texto), adjuntar seis artes a color en tamafio de 5 centimetros de ancho por 5
centimetros de alto, impresos en papel adhesivo.

e Entregar estos documentos en la oficina del IEPI mas cercana del lugar de la
empresa (Ecuador, 2014).

Una vez que se registre la marca se podra utilizar el disefio y nombre en las prendas que se
confeccionen, ya que se cuenta con los derechos propios del autor para hacerla conocer, y

asi posicionarse en la mente del consumidor.

2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

2.1 DESCRIPCION DEL LUGAR

La presente investigacion se realizo en la ciudad de Esmeraldas, provincia de Esmeraldas,
canton Esmeraldas; el tiempo de duracién de la exploracion fue desde el mes de mayo a
septiembre de 2015.

2.2 TIPOS DE INVESTIGACION

Los tipos de investigacion que se utilizaron en el presente estudio, fueron de tipo

descriptiva, de campo y bibliogréafica.

12



Descriptiva porque permitio conocer la realidad del mercado al cual se dirige, identificando
los gustos y preferencias del mismo. También porque se realiz6 un andlisis minucioso de
los resultados obtenidos, los cuales respondieron a la problematica planteada previa a la

recoleccion de datos.

Se designaron encuestas a mujeres de 15 a 54 afios de edad, este grupo comprende madres
jévenes y abuelas amantes de comprar prendas a nifios y nifias, esta investigacion de campo
se la realizd en el canton Esmeraldas con la finalidad de conocer varios factores

importantes tales como la competencia, economia, gustos y preferencias en los clientes.

Y bibliogréfica porque se sustent6 en la base tedrica de la investigacion en consultas a
fuentes bibliogréficas, textos, apuntes y estudios relacionados realizados anteriormente,
siendo de tal manera un aporte sustancial para la realizacion de este proyecto, enfocandose

de manera real de cdmo satisfacer a la demanda objeto de estudio.

2.3 METODOS DE INVESTIGACION

Por otro lado, para este trabajo de investigacion se aplicé el método inductivo obteniendo
de esta manera mayor informacion de los encuestados y entrevistados. También se lo
realizd6 mediante la observacion de la realidad de la ciudad, es decir sobre la necesidad e
importancia de implantar dicha empresa, para luego ser tabulada y procesada. La
informacion obtenida permitié establecer conclusiones generales de las preguntas, variables
e inquietudes propuestas en las técnicas de investigacion.

2.4 TECNICAS DE RECOLECCION DE INFORMACION

2.4.1 ENCUESTAS

La fuente primaria de informacién que se empled fueron las encuestas, las cuales se
aplicaron a la poblacion femenina de edades comprendidas entre 15 a 54 afios de la ciudad
de Esmeraldas, con el objetivo de encontrar una informacion clara y concisa del publico
objetivo, conocer sus opiniones, intereses, necesidades con respecto al producto, observar

el comportamiento y actitudes del mismo mediante la observacién, esta informacion fue
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recogida en el mes de marzo del afio 2015. Ademas, se realizO un acercamiento y
conversacion directa, para conocer la opinion de los clientes acerca del producto a ofertar y

sus caracteristicas.

2.4.2 POBLACION Y MUESTRA DE ESTUDIO

Para identificar cual sera la muestra se ha establecido un margen de error del 5% y un 95%
del nivel de confianza, el universo que se tomara en cuenta sera a mujeres a partir de 15 a
54 afios de edad. Se determind un universo de 30.390 mujeres de 15 a 54 afios del cantdn de
Esmeraldas, en el cual se obtuvo una muestra de 205 encuestas (INEC, 2010).

El proceso de recoleccion de datos para el proyecto, fue realizado por el autor de la
investigacion, el mismo que puede autenticar y legitimar la informacién obtenida de las

encuestas y observaciones.

3. RESULTADOS

3.1 ANALISIS DE MERCADO

3.1.1 EL PRODUCTO

“El producto es el medio del que dispone la empresa o cualquier organizacion humana, para

satisfacer las necesidades de los consumidores”. (Ardura, 2006)

La microempresa LISMARIE estd dedicada a la confeccion y elaboracion de prendas de
vestir dedicada a la poblacion femenina de la ciudad de Esmeraldas. Busca incorporar una
linea de ropa para nifios brindando productos con altos estandares de calidad y precios

comodos que permitan la satisfaccion de necesidades de los clientes.

Los productos que pretende ofrecer la empresa LISMARIE consisten en prendas de vestir
para nifios y nifias con caracteristicas atractivas y novedosas, con colores Ilamativos y

estampados para llamar la atencion del publico objetivo.
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Estos productos son elaborados con altos estandares de calidad, con procesos minuciosos
para evitar dafos y desperdicios en la materia prima. Por otro lado, los materiales e
insumos que se utilizan son seleccionados y analizados con la finalidad de asegurar que los
productos sean comercializados con cero defectos. Los tipos de productos que se ofrecen

son bienes tangibles de consumo duraderos.

Para la comercializacion en Esmeraldas, una vez confeccionado el producto se exhibird una
parte de la produccién en la tienda que tendra la fabrica, y otra parte de la produccién seré
la destinada a ofrecer a otras tiendas de ropa en la provincia. Para su venta directa al cliente
final se contara con fundas modernas y elegantes, la misma que se entregard al momento
de la compra. Por todo lo mencionado anteriormente, se espera obtener un margen de
ventas alto para iniciar la comercializacion del producto y adicionalmente aumentar las

ventas durante cada mes.

3.2 NECESIDADES QUE CUBRE EL PRODUCTO

El canton Esmeraldas ha logrado un notable crecimiento, al igual que el de sus habitantes,
y al crecer va también incrementando las necesidades de sus pobladores. Segun el estudio
de mercado realizado se contara con una demanda del 49,3 % de mujeres, quienes se prevé
que seran las que compraran el producto. Especialmente en la posibilidad de que una parte
de la produccién que se desarrolla en las empresas textiles de la confeccién cubra la
demanda en prendas de vestir para sus pobladores, siendo una de ellas la ropa para nifios y

ninas.

Una constante que se ha podido determinar es que las madres buscan ropas para sus nifios y
nifias que sean comodas, modernas y elegantes, ademas que puedan servir para cualquier
ocasion. Por esta razon, la creacion de esta linea de ropa cubrira con las necesidades que
tienen las madres. Ademas, tendran una marca nacional igual de competente con las marcas
de ropa infantil internacional que venden en nuestro pais con la diferencia en sus costos

pero manteniendo la igualdad en la calidad y de disefios acordes a los nifios.
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3.3 CARACTERIZACION DEL PRODUCTO

La microempresa LISMARIE, teniendo experiencia ya en la produccion de ropa; tiene
procesos establecidos para la confeccion de sus prendas de vestir, procesos que han
permitido mantenerse en el mercado local y que esperamos nos siga brindando la confianza

de nuestros clientes para la linea de ropa que se pretende incorporar.

El producto es de tipo esencial y sustancial puesto que la linea de ropa para nifios responde
a una necesidad, deseo, bien de orden y valor terminal solicitado por la demanda que son
las madres (Medina, 2012), por lo tanto con este proyecto se pretende ofrecer productos de

calidad y a costos accesibles.

Existen algunas caracteristicas como la forma, tamafio, empaque, color y disefio que son de

gran importancia para el producto, estos son:

e Forma. El producto se manejara segun la preferencia de los consumidores, por
esto se tendran diferentes opciones y asi los clientes pueden elegir el mejor y por
ende el que cubra su necesidad.

A continuacion se detallan diferentes modelos de referencia que tendrd LISMARIE,
ofreciendo todo en disefios para los mas pequefios:

Tabla N° 1: Segmento de Mercado

PRODUCTO
SEGMENTO DE MERCADO

Ajuar, Conjuntos, Vestidos, Monitos.
0—12 Meses

Pantalones, Blusas, Vestidos,
12 — 18 Meses .

Camiseta.

Conjuntos, Blusas, Pantalones, Licras,
18- 24 Meses .

Camisas

Pantalones, Camisetas, Blusas, Short,
2 — 10 Afos .

Enterizos

Pantalones, Camisas, Camisetas, short,
10 — 12 Afos .

Enterizos
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e Tamano. El producto manejara tamafios estandares del mercado, es decir referente
a lo analizado en el estudio de mercado. Se tomara en cuenta cuéles son las edades
promedio que mas consumen Yy dependiendo de esto sera la produccion, de igual
manera se tendran en la tienda todas las tallas. También se manejara tallas para
nifios y nifas desde 0 afio hasta 12 afos de edad consideradas como buenas para el
producto seglin su uso y consumo.

e Empaque. La presentacion que se utilizara al momento de entregar el producto en
la tienda para la comercializacion sera en fundas hechas a base de carton, las
mismas que se mandaran a producir. En su lado exterior tendran el logotipo de la
marca LISMARIE, esto daré exclusividad a la tienda debido a su servicio de venta,
conjuntamente el tener el logo en la funda sera una estrategia de venta para tener

clientes fieles a la marca y hacerla conocer en el mercado.

e Color. Los colores que se manejaran para el producto son basicamente tonalidades

oscuras y neutras para nifios. Y para nifias se utilizan colores vivos y calidos.
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e Disefio. Se manejaran diferentes disefios los mismos que seran realizados por la
duefia de la marca, asimismo se le daré al comprador la opcion de escoger y pedir el
disefio que deseen, es decir realizar una preventa en el caso de que el cliente no
consiga la talla, modelo o color que desee en la tienda. Ademas, puede elegir las
caracteristicas del producto y enviarla a la fabrica para su respectiva elaboracion.

Conjuntamente se manejaran disefios modernos, llamativos y muy bien elaborados.

3.4 PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS

Cabe indicar que no existen productos sustitutos de la ropa, pero si contaremos con
productos complementarios como lo son: gorras, zapatos, accesorios, etc., los mismos que
con el pasar del tiempo LISMARIE quiere brindar todos estos productos en su tienda, de
esta manera el comprador saldra muy satisfecho al encontrar que esta tienda le brinda
muchos y amplios beneficios. Estos bienes complementarios en la Provincia de Esmeraldas
se encuentran en locales tales como: Susan Shopping, Tottos Kits, Boutique El Paraiso etc.
Cabe indicar que estas tiendas representan una competencia indirecta ya que ofrecen de la
misma manera prendas de vestir para nifios, pero su diferencia es que solo las

comercializan, no las producen.

3.1.2 ANALISIS DE LA DEMANDA

3.1.2.1 SEGMENTACION DEL MERCADO

Con la finalidad de segmentar adecuadamente el mercado al cual la empresa se dirige se
han utilizado las principales variables: demogréaficas, geograficas y psicogréficas.

El publico objetivo al cual estaran dirigidos los productos, servicios y ofertas sera

principalmente las madres de familia del cantén Esmeraldas con ingresos medios.
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3.1.2.2 CONDUCTA DE COMPRA DE LOS CLIENTES

De acuerdo a los resultados del estudio de investigacion, se pudo determinar que la
poblacion tiene una gran inclinacion por la ropa importada, ya que el 55% esta
acostumbrado a comprar ropa elaborada fuera del pais y un 45% prefieren lo nacional,
valor que representa una demanda casi paralela para satisfacer al 100%, ya que las madres
compran la ropa para sus hijos trimestralmente, es decir, cuatro veces al afio; para dias
festivos como Carnaval, Temporada de clases, Navidad y Afio Nuevo. Igualmente el
comportamiento permanente para la compra por parte de las madres esmeraldefias se debe a

variables como es el crecimiento constante de los nifios.

Considerando estos hechos que son de relevancia, se evidencia que el consumidor es el
elemento mas importante en el mercado para las orientaciones de la gerencia de mercadeo,
ventas y produccion. Por lo tanto, el consumidor es el individuo que usa o dispone
finalmente del producto, por esta razon se debe fabricar y disefiar un producto que satisfaga
sus necesidades, ademas este tiene que ser de calidad, llamativo, y que esté al alcance de la
poblacion esmeraldefia. De esta forma también se logra que el producto se vaya
posicionando en el mercado y que el cliente no se fije en otros productos.

3.1.2.3 ANALISIS DE FUENTES PRIMARIAS Y SECUNDARIAS

Las fuentes primarias de informacién que se emplearon son las encuestas, las cuales fueron
aplicadas a la poblacion esmeraldefia de manera particular a las madres de la ciudad de
Esmeraldas, con el fin de conocer sus preferencias de ropa, determinar tendencias a precios
y calidad. Y por consiguiente encontrar informacion clara y concisa del publico objetivo,
ademas de observar comportamientos y actitudes mediante la observacién. Esta

informacidn fue recogida en el mes de marzo del afio 2015.

Las fuentes de informacién secundarias que se utilizé para este trabajo fueron: La Camara
de la Pequefia Industria (CAPEIPI), el Ministerio de Inclusion Social y Econémica (MIES)
y el Instituto Nacional de Estadisticas y Censo (INEC); a través de dichas fuentes se

establecieron resultados que fueron utilizados para encaminar esta investigacion.
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También fue necesario recurrir a fuentes bibliograficas e investigaciones relacionadas a este
estudio, las mismas que permitieron direccionar el proyecto y la investigacion con el

proposito de obtener informacion convincente.

3.1.3 RESULTADOS Y ANALISIS DE LAS ENCUESTAS A MADRES
DE FAMILIAS.

GréficoN° 1

NUMERO DE NINOS POR HOGAR
3%

m 1 -2 nifos
m 2 - 3 nifios
= 3 - 4 nifios
= mas de 4

3.1.3.1 ANALISIS E INTERPRETACION

A esta pregunta las encuestadas manifestaron que de 1 a 2 nifios es el indicador mas alto,
pues el 54% respondieron tener esta cantidad de nifios en sus hogares, seguidos por el 26%
que expresd tener de 2 a 3 nifios, posteriormente el 17% de las encuestadas contestaron
tener entre 3 a 4 nifios y finalmente el 3% indicaron tener mas de 4 nifios.

Con esto podemos ver que la poblacién de nifios es amplia y existe un mercado para lo que
se pretende ofertar
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Gréfico N° 2

EDAD

= de 0 a 3 aflos

® de 4 a 6 aflos
= de 7 a9 anos
= de 10 a 12 afios
= mas de 12

Las mujeres encuestadas afirmaron que el rango de edad de sus hijos es de 4 a 6 afios, asi lo

expresaron el 24%, seguidos por los rangos de 7 a 9 y 10 a 12, en ambos casos un 21% de
las mujeres encuestadas asi lo manifestaron, el 15% expresaron que el rango de edad de sus
hijos es de 0 a 3 afios y Unicamente el 19% dijeron tener hijos mayores de 12.

GréficoN° 3

SEXO

= Masculino
= Femenino

Los datos obtenidos en este item muestran que un 65% de las familias tienen nifias,
mientras que el 35% expresaron tener nifios. Podemos deducir con estos datos que nuestra

proyeccion deberia de ser orientada a las nifias por ser mayor la poblacion.

21



Gréfico N° 4

TIPO DE ROPA

B Ropa nacional

B Ropa exportada

Las madres encuestadas afirmaron tener una tendencia por la compra de ropa exportada,
pues el 55% asi lo expresaron y mientras un 45% dijeron tener preferencia por la ropa

nacional.

Aunque la diferencia entre estas variables con respecto a la pregunta es de un 5%, podemos
ver que aun la poblacion encuestada prefiere lo de afuera, esto posiblemente se debe

porque muchas personas piensan que en el pais no se hacen productos de calidad.

GraficoN° 5

FRECUENCIA DE COMPRA

1%
= Semanal
= Quincenal
= Mensual
= Trimestral
= Semestral
= Anual
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A esta pregunta el 40% de las personas encuestadas expresaron que la frecuencia a la
compra de ropa para sus nifilos es trimestral. Seguido por el 34% que compran
mensualmente, un 10% contestaron que lo realizan semestralmente, el 5% quincenal, otro
10% lo hacen anual y el 1% semanal. Podemos ver con estos datos que el nivel de compra

de las madres para la ropa de sus hijos es bueno.

Grafico N° 6

PRENDAS DE VESTIR NINOS

= Pantalones
= Camisas

= Camisetas

= Pantalonetas
= Conjuntos

= Pijamas

Los datos obtenidos en esta pregunta revelan que el 22% de las madres que tienen nifios
prefieren comprar pantalonetas, seguidas por el 21% que adquieren camisetas, un 18%
compran pijamas, el 16% camisas, el 13% pantalones y un 10% conjuntos. Por los
resultados obtenidos podemos determinar que la linea de ropa deportiva para nifios seria la
ideal.
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Grafico N° 7

PRENDAS DE VESTIR- NINAS

= Blusas

= Vestidos

= Faldas

= Pantalones
= Pijamas

= Licras

Por lo datos obtenidos de la poblacion encuestada se observa que las prendas que compran
con frecuencia son las faldas, asi lo confirmaron el 21%, seguidos por los pantalones con
un 18%, las blusas y las pijamas en un 17%, los vestidos en un 16% y finalmente un 11%
adquieren licras. De implementarse la linea de ropa para nifias por los datos obtenidos

vemos gue la tendencia de faldas seria la apropiada.
Grafico N° 8

PROMEDIO GASTO EN COMPRA
2%

= 15 a 50 dolares
= 51 a 60 dolares
= 61 a 80 dolares
= mas de 100

Considerando la situacién econdmica actual por la que atraviesa nuestro pais es notorio ver
que el presupuesto de las madres para la compra de sus nifios es de 15 a 50 dolares, asi se
reflejo en los resultados de la encuesta con un 70%. Por otro lado, un 18% gasta entre 51 a
60 dolares, otro 10% entre 61 a 80 dolares y Unicamente un 2% gasta mas de 100 dolares.
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Con esto podemos analizar y deducir que de darle la linea de ropa para nifios debe de
considerarse los costos dentro del rango de 15 a 50 dolares, ya que es esta la cantidad que

se gasta con mayor frecuencia al momento de comprar ropas para los nifios.

GraficoN° 9

FACTORES QUE DETERMINAN LA COMPRA

= Calidad

) = Disefio
= Color

= Moda

= Precio

Segun los resultados obtenidos sigue siendo la parte econdémica el factor determinante para
la compra de ropa de las madres para sus hijos asi lo manifesto el 65% de las encuestadas,
seguidos por la calidad en un 15%, y en disefio y moda un 5%. Notamos una vez mas que
de implementarse la linea de ropa para nifios se debe de considerar atentamente a los costos

de venta al publico.

Grafico N° 10

MEDIO DE COMPRA

= Catélogo
= Preventa

= Almacen
es
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Se percibe por los datos de este item que las madres prefieren comprar ropa a sus nifios en
almacenes, asi afirmo un 42%. Ademaés, un 35% prefiere la modalidad de preventa y el
23% por catalogo. Se deduce con estos datos que las madres prefieren la compra de ropa en
almacenes por considerar que son mas economicas y que pueden utilizar la técnica del

regateo cosa gque no se puede hacer mediante preventa o catalogo.

Gréfico N° 11

MEDIO DE PUBLICIDAD

= Televisién
= Radio

Prensa escrita
= [nternet

En la actualidad el internet es uno de los medios de informacion méas completo.
Seguramente, esta es la razén por el cual el 50% de las madres prefieren buscar alli la
informacion a la hora de querer realizar la compra de las ropas de sus hijos. Por otro lado,
el 21% prefiere la television, el 18% la radio y un 11% la prensa escrita. Vemos que de
darle la implementacion de linea de ropa lo ideal para promocionarla es por medio del

internet.

26



3.1.3.1 PROYECCION DE LA DEMANDA INSATISFECHA

NUMERO DE MADRES DE FAMILIA | 30.390 30.390 * 49,30% 14.982
DEL CANTON ESMERALDAS

CLASE MEDIA DEL CANTON @ 49,30%

ESMERALDAS

FRECUENCIA DE COMPRA | 40% 14.982*40% 5.993
TRIMESTRAL

5394 * 3 VECES DE COMPRA AL | 11.986
ANO

21574 * 2 PRENDAS DE VESTIR POR | 47.943
COMPRA

Una vez realizado el estudio de investigacion se determind que existe una demanda insatisfecha de 14.982 personas, es decir un
49,30% de la poblacién, la misma que se debe cubrir, pero en vista que esta es muy amplia, se va a considerar un porcentaje de
participacién en el mercado del 8%. El dato se lo determind de un universo de 30.390 mujeres de 15 a 54 afios de edad, conjuntamente

la demanda actual insatisfecha es de la clase media.
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3.1.4 ANALISIS DE LA OFERTA

3.1.4.1 ASPECTOS CUALITATIVOS

3.1.4.1.1 CARACTERISTICAS DE LA COMPETENCIA DIRECTA E INDIRECTA

En la ciudad de Esmeraldas existen varias tiendas que se dedican Unicamente a la
comercializacion de ropa para nifios, ofreciendo variedad en sus disefios, colores, precios
etc., estas prendas son adquiridas por medio de un intermediario, esto hace que el precio de
la mercaderia aumente, por consecuencia esto genera que las personas prefieran movilizarse

hasta otras ciudades para adquirir prendas a menor precio y con variedad de disefios.

Las prendas de vestir que se distribuyen en el mercado esmeraldefio en su mayoria son
adquiridos a nivel internacional. Algunos de los paises donde se las adquieren son:
Colombia, Perd, EEUU y México.

Es importante indicar que en la provincia de Esmeraldas no hay una empresa que
Unicamente se dedique a la produccién de ropa para nifios. Por tal razon, LISMARIE
pretende inclinarse hacia la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifios

y darlas a conocer en esta ciudad, ademas buscara de proyectarse a un mercado nacional.

Por otro lado, se pretende ofertar un producto de calidad manufacturado localmente que
brinde una opcion buena y rentable a los clientes. Se puede decir entonces que la
competencia existente en nuestro mercado es indirecta, ya que nuestros productos seran
confeccionados por materia prima de buena calidad que garantice la durabilidad de los
mismos, con disefios innovadores y llenos de colores que llamen la atencion de nuestros

clientes directos (las madres) y fascine a nuestros clientes indirectos (nifios y nifias).
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3.1.4.1.2 ESTRATEGIAS DE MERCADEO DE LA OFERTA

Las microempresas de comercializacion de ropa para nifios en la ciudad de Esmeraldas que
representan competencia indirecta promocionan sus productos a través de publicidad
mediante television o por internet, otra parte se mantienen al margen en ese aspecto ya que
por su larga trayectoria en el mercado son reconocidos y no tienen la necesidad de contratar

publicidad, también se considera que mantienen el marketing boca a boca.

De la misma manera son pocos los negocios que brindan descuentos a sus clientes por
compras numerosas de productos. Sin embargo brindan una buena atencién, con venta

directa al cliente y personal capacitado.

Por otro lado, comercializan productos con altos estandares de calidad, impidiendo el facil
ingreso a otros negocios que le puedan representar competencia en cuanto a calidad se
refiere. Estos establecimientos tienen un amplio y variado staff del producto logrando
cubrir los gustos y satisfacer las necesidades de los clientes al menos en el aspecto de

calidad, sin tomar en cuenta el tema del precio.

3.1.4.2 ASPECTOS CUANTITATIVOS

3.1.4.2.1 DEMANDA DEL PROYECTO

Para establecer la proyeccion de la oferta, no se trabajaran con datos historicos en venta
debido que anteriormente no se han disefiado y confeccionado prendas de vestir para nifios,
pero dependiendo de la demanda insatisfecha que se tenga se pretende tener un nivel de
participacion de un 8%, con la finalidad de satisfacer en gran parte estas necesidades del
mercado, teniendo como promedio la realizacion de 14 prendas diarias trabajando de lunes

a sabado es decir 28 dias al mes, cumpliendo 8 horas diarias de produccion.

Crecimiento econémico 2015
1,9 0,019 1,019
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ANO DEMANDA % DEMANDA DEMANDA DEMANDA

EN PARTICIPACION = ANUAL  MENSUAL  DIARIA
UNIDADES
1 64.723 8% 5.178 392 14
2 65.953 8% 5.276 392 14
3 67.206 8% 5.377 392 14
4 68.483 8% 5.479 392 14
5 69.784 8% 5.583 392 14
6 71.110 8% 5.689 392 14
7 72.461 8% 5.797 392 14
8 73.838 8% 5.907 392 14
9 75.241 8% 6.019 392 14
10 76.671 8% 6.134 392 14

3.1.4.2.2 PRECIOS DE LA COMPETENCIA

Los precios de la competencia varian dependiendo las tallas y genero de los nifios por
ejemplo tenemos tallas para nifios de 1 a 3 afios encontramos prendas desde $ 27,00 hasta $
35,00 entre esa misma talla para las nifias los precios varian entre $25,00 a $ 45,00 esto es
una muestra palpable de la necesidad de productos de calidad manufacturados en nuestro
medio. Hay que considerar que los precios no solo varian por la talla y el género sino

también por las marcas sin considerar los impuestos establecidos.

Las tablas que se presentan a continuacion representan el detalle de cuatro negocios. En dos
de estos su actividad comercial es Gnicamente la venta de ropas para nifios de varias marcas
que se encuentran en el mercado local y nacional. Los dos siguientes se encuentran
ubicados en el sur de la ciudad; son pequefios talleres los mismos que representan una
competencia baja, es mas se podria decir nula, ya que Unicamente se dedican a producir

ropa para sefioras, uniformes maestras, estudiantes, etc.

El cuadro que se presenta a continuacion son valores investigados, los mismos que se
encuentran en un nivel alto, es decir las tiendas de ropa en la provincia de Esmeraldas
ofrecen marcas internacionales a precios muy costosos, dificultando que los clientes las

adquieran.
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A continuacién presentamos la talla detallada de las marcas que ofrecen los negocios y los
distintos precios dependiendo de la marca.

Tabla N° 2: Precios de la Competencia / nifios

Tienda-Marca Producto — Precio

Pantalones Camisas Pantalonetas
Tottos (Offcourse, Carters, $44 $32 $35
Lola Et Moi, Justice).
Paraiso  Boutique (Pasa $45 $37 $38

Junior, Peque punto,
Kidtambur, Offcourse,

pinto junior).

Comercializadora Amada ( $29 $18 $15
sin marca).

Confecciones Briyito ( sin $31 $18 $19
marca).

Tabla N° 3: Precios de la Competencia / nifias

Tienda-Marca Producto - Precio

Faldas Vestidos Blusas Pantalones
Tottos(Offcourse, Carters, $32 $40 $30 $44
Lola Et Moi, Justice).
Paraiso Boutique (Pasa $31 $45 $33 $45

Junior, Peque punto,

Kidtambur, Offcourse,

pinto junior).

Comercializadora Amada ( $12 $23 $18 $24
sin marca).

Confecciones Briyito ( sin $ 15 $20 $21 $26

marca).

Es importante aclarar que los precios de estas tiendas, varian dependiendo de la talla y

marca de las prendas de vestir.
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3.1.4.2.3 PRECIOS DEL PROYECTO

Los precios se estableceran en base a la competencia, es decir tendremos precios

competitivos en el mercado, los mismos que nos permitiran cubrir la demanda a la cual nos

vamos a dirigir como clientes, estos seran de clase media.

En la tabla que se presenta a continuacion se establecen precios de venta, los mismos que

nos permiten competir en el mercado.

Tabla N° 4: Precio de Venta de Ropa para Nifios

DETALLES/NINOS PRECIOS DE VENTA EN BASE A LA COMPETENCIA
0 MESES 0-12 MESES 1-3 ANOS 3- 7 ANOS

AJUAR $ 23,00

MONITOS $ 19,00 $ 28,00

PANTALONES $ 8,00 $ 12,00 $ 14,00 $ 25,00
PANTALONETAS $ 5,90 $9,00 $ 21,00
CAMISA $ 11,00 $ 17,90 $ 10,00
CAMISETAS $ 6,00 $ 9,90 $ 18,00 $ 25,00

Tabla N° 5: Precio de Venta de Ropa para Nifias.

PRECIOS DE VENTA EN BASE A LA COMPETENCIA
DETALLE/ NINAS 0 MESES 0-12 MESES 1-3 ANOS 3- 7 ANOS

AJUAR $23,00

MONITOS $19,00 $24,00

VESTIDOS $18,90 $21,00 $25,90 $28,00
FALDAS $15,00 $18,00
PANTALONES $ 8,00 $ 12,00 $ 16,00 $ 25,00
ENTERIZOS $ 8,00 $ 12,00 $ 15,00
CONJUNTOS $ 15,00 $ 18,00 $ 20,00 $ 25,00
LICRAS $ 5,00 $ 6,50 $ 9,00 $ 10,90
SHORT $ 6,00 $ 10,00 $ 12,00 $ 25,00

7-12 ANOS

$ 30,00
$ 28,00
$ 25,00
$ 30,00

7-12 ANOS

$ 35,00
$21,00

$30,00
$23,00
$30,00
$18,00
$30,00
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3.14.24 VENTAJAS COMPETITIVAS

Para tener ventaja competitiva LISMARIE deberd seguir algunas medidas rigurosas y de
esta manera ofrecer a la demanda productos de calidad, y asi también poder competir en el

mercado local. A continuacion alguna de ellas:

e Innovar sus disefios.

e Calidad de los productos.

e Maquinaria moderna.

e Personal capacitado.

e Estar informado en todo lo relacionado al tema de la moda y las necesidades del
mercado.

e Precios comodos.

3.1.4.25 ESTRATEGIAS GENERICAS PARA COMPETIR

Las estrategias que utilizara la tienda de ropa para nifios LISMARIE en el mercado

esmeraldefio seran:

Como estrategia de liderazgo en costos se buscard que estos no sean muy elevados, para
ello se utilizara materia prima nacional de buena calidad. Esta se comprara a proveedores
directos de la fabrica textil, con el objetivo que el producto final no tenga un precio de

venta muy alto, de esta manera la empresa tendrd mas ganancias por venta.

Otra de las estrategias que se utilizara sera la de diferenciacion. Por ejemplos, la marca
LISMARIE sera exclusiva y sus productos no seran tan repetitivos al momento de la
fabricacion. De un modelo se hace una cierta cantidad para evitar que los clientes no
encuentren a otros nifios con las mismas caracteristicas. Conjuntamente se entregaran los
productos al momento de la compra en fundas modernas propias de la empresa, ya que

Ilevard impreso su logo.

Asimismo, se tendrd como estrategias descuentos en dias festivos como: temporadas

playeras, estudiantil, navidad, afio nuevo etc., por compras mayores a $50 ddlares, y por
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compras igual o superior a $100 dolares, se entregard obsequios como (llaveros, toma todo,

etc.), lo anterior permitira una mayor penetracion en el mercado.

Ademas, todos los productos tendran en su etiqueta el nombre de la marca “LISMARIE”,
para diferenciarla ante la competencia, en la funda para la entrega de los productos también

tendra la marca, esto permitira el posicionamiento en la mente del consumidor.
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3.14.26 MODELO DE NEGOCIO

ACTIVIDADES CLAVES | PROPUESTA DE VALOR COMUNICACION CON LOS | SEGMENTO DE CLIENTES
o |IDENTIFICAR ¢ REGISTRAR DE | CLIENTES CLASE MEDIA
SOCIOS CLAVES NECESIDADES MARCA o CONOCER LAS NECESIDADES AMAS DE CASA
e ALMACENES DEL MERCADO. “LISMARIE” DEL MERCADO, MEDIANTE
e CENTROS ¢ INNOVAR e DESARROLLAR ENTREVISTA DIRECTA A LOS
COMERCIALES DISENOS. ESTANDARES  DE CLIENTES EN EL PROCESO DE
e POBLACION e ATENCION AL CALIDAD. COMPRA.
ESMERALDENA. CLIENTE ¢ INNOVACION
¢ PRODUCIR o CONFIANZA EN
PRODUCTOS DE LOS PRODUCTOS.
CALIDAD
o COMERCIALIZA
R LOS
PRODUCTOS
RECURSOS CLAVES CANALES DE DISTRIBUCION
¢  MATERIAPRIMA o VENTA DIRECTA A
e RECURSO INTERMEDIARIOS
HUMANO o VENTADIRECTA A CLIENTES.
¢ RECURSO
FINANCIERO
ESTRUCTURA DE COSTOS INGRESOS
¢ MATERIA PRIMA o VENTA DE ROPA PARA NINOS
e PUBLICIDAD ¢ PRODUCTOS COMPLEMENTARIOS
¢  MAQUINARIA'Y EQUIPOS
e MATERIALES
¢ MANO DE OBRA
o SERVICIOS BASICOS.
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32 PLANTECNICO

El estudio técnico compone el andlisis profundo del empleo correcto de equipos, insumos y
personal, los mismos que tengan la capacidad de lograr de manera eficaz y eficiente los

procesos de produccién y comercializacion.

3.2.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto se ha determinado en funcién a su capacidad de compra y venta de
prendas, ademas de la estimacion de inversion requerida para su funcionamiento. Se
contard con 6 maquinas destinadas a la confeccién y 2 maquinas para el acabado de las
prendas, es decir para los bordados y tejidos. Estas cuentan con especificaciones técnicas
que exigen de un espacio amplio para el buen manejo y la comodidad de los trabajadores.
Cabe indicar que estas maquinas industriales tienen potencia de produccion muy fuerte, las
mismas que permitiran que la produccion sea mas rapida y también se pueda optimizar los
recursos como son el tiempo y el dinero. Por otro lado, estaran en la capacidad de producir
hasta 14 prendas diarias para cubrir el 8% de participacion en el mercado, en base a la

demanda.

3.2.2 CONDICIONES DEL MERCADO

Las condiciones que en la actualidad muestra el mercado es fuerte para poder iniciar con la
idea de crear una microempresa que no solo se dedique a la comercializacion, sino también
que brinde otros beneficios a los clientes. Conjuntamente en la mayoria de las familias hay
nifios que cada momento exigen la compra de prendas de vestir por muchos factores, sean
estos por necesidad o vanidad, convirtiéndose en un gran beneficio para la microempresa.
Otro factor positivo son los ingresos que tienen los padres mensualmente, ya que esto

ayudara a que el presupuesto para la compra de prendas de vestir siempre este.
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3.2.3 DISPONIBILIDAD DE TALENTO HUMANO

La mano de obra que se implementara en “LISMARIE” ser4 personal acorde y calificado
para realizar las actividades de corte y confeccion adecuadamente, permitiendo a la
empresa poder cumplir sus objetivos planteados. Analizando este punto tan importante se
considero que la empresa debe contar con 5 trabajadores los cuales son: 1 administrador, 1
jefe de produccidn, 1 jefe de ventas y 2 operarios.

Cabe indicar que como es una empresa familiar, el jefe de produccion al ser el que tiene la
experiencia en costura apoyara en toda la parte operaria. Ademas, por motivos de empezar
con esta actividad el jefe de ventas sera el encargado de estar en la tienda en la cual se va a

comercializar los productos.

Es importante especificar que los trabajadores que seran parte de esta microempresa, no
estan dentro de los grupos profesionales; es por esto que ganaran el sueldo basico
establecido por la ley, por motivos que estd empezando con sus actividades pero a medida
que sus ventas aumenten con los afios se ampliara su remuneracion mensual, ademas de

contar con todos sus beneficios.

En este trabajo de investigacion se ha realizado un estudio econémico en el que se fija la
produccion mensual y anual igualmente la ganancia que se tendra, la misma que sera

repartida en la misma proporcion a los integrantes de la microempresa.

Tabla N° 6: Disponibilidad de Talento Humano

NOMINA CARGO SUELDO
1 ADMINISTRADOR $ 366
2 JEFE DE PRODUCCION $ 366
o) JEFE DE VENTAS $ 366
4 OPERARIO 1 $ 366
5 OPERARIO 2 $ 366
TOTAL $ 1.830,00
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Los trabajadores deberan recibir hasta el 15 de diciembre de cada afio, una remuneracion
equivalente a la doceava parte de las remuneraciones que hubieren percibido durante el afio,
conjuntamente el pago de la décima cuarta remuneracion equivalente a un sueldo basico

mensual, este pago se debe realizar hasta el 15 de abril en la region costa.
3.2.4 DISPONIBILIDAD DE EQUIPOS E INSUMOS

Este requerimiento esta compuesto por una lista de los materiales que necesita la empresa
para producir y satisfacer la demanda por un tiempo de 3 meses, el mismo que fue

estipulado en el estudio técnico.

Tabla N° 7: Equipos de Computacion

CANTIDAD DETALLE
2 COMPUTADORAS DE
ESCRITORIO CORE 15
2 IMPRESORAS

Tabla N° 8: Muebles y Equipos de Oficina

CANTIDAD DETALLE
2 ESCRITORIOS
2 ASIENTOS DE ESCRITORIO
4 SILLAS DE OFICINA
2 AIRE ACONDICIONADO
2 TELEFONOS
4 ARCHIVADORES

Tabla N° 9: Maquinaria

CANTIDAD DETALLE
1 MAQUINA INDUSTRIAL OVERLOCK DE 4 HILOS
1 CORTADOR KAISIMAN
S MAQUINAS INDUSTRIALES RECTA
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BORDADORA DE UNA CABEZA

ESTAMPADORA

Tabla N° 9: Otros Equipos

CANTIDAD DETALLE

2 MOSTRADORES GRANDES

1 MESA MULTIUSOS

3 ESTANTERIA DE BODEGA

2 EXTINTOR

2 LETRERO  SOLO  PERSONAL
AUTORIZADO

3 SALIDA A LA IZQUIERDA

2 BOTIQUIN DE EMERGENCIA

2 LETRERO SALIDA DE
EMERGENCIA

Tabla N° 10: Herramientas y Utensilios

CANTIDAD DETALLE
5 TIERAS
4 CAJAS DE TIZAS DE 15
UNIDADES
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6 CAJAS DE AGUJA DE MANO

5 CAJAS DE AGUIJAS
INDISTRIALES( 10U)

20 BOBINAS

2 PLANCHAS OSTER

15 DOCENAS DE ARMADORES

10 MANIQUI CUERPO ENTERO
NINO Y NINA

Tabla N° 11: Insumos Productivos

CANTIDAD DETALLE

5 HILOS GRANDES INDUSTRIALES (
DOCENAS)

4 ROLLOS GRANDES DE ENCAJES
15 PIEZA DE ELASTICOS ( DOCENA)
7 BOTONES ( 1 GRUEZA DE 1000)
8 ROLLOS DE CINTA PARA APLIQUES
8 CESGOS ( ROLLO)
3 BROCHES ( 1 GRUEZA DE 1000)
24 CIERRES (DOCENAS)
40 ROLLOS DE TELA ( 10 METROS c/u)
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3.2.5 LOCALIZACION.

3.2.5.1 INSTALACIONES DE PRODUCCION

Gréfico N° 12: Localizacién de la Fabrica

Fuente: Google Maps.

La localizacion es considerada uno de los factores mas importantes, ya que debe ser un
sector estratégico para la microempresa, asimismo se hace conocer mas rapidamente al

mercado.

Se va a contar con dos establecimientos, en uno sera la produccion de las prendas de vestir
y el segundo de la comercializacion de las mismas. Cabe indicar que el lugar donde

funciona la fabrica es un lugar propio, al ser herencia familiar.

El establecimiento contara con una infraestructura cémoda, adecuada y en perfectas
condiciones, se encuentra ubicado a 200 metros antes de llegar al control de San Mateo,
frente a la gasolinera P&S (Petroleos y Servicios). Esta en un lugar donde afios ha laborado
la microempresa, conjuntamente es un lugar comercial por estar a la entrada principal del
canton Esmeraldas, este es un sector estratégico para tener una fabrica de produccion de
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prendas de vestir. Asimismo sus clientes ya tienen conocimiento de la ubicacion del

negocio.

3.2.5.2 INSTALACIONES DE COMERCIALIZACION

Se consideré que en el sector de San Mateo no es un lugar conveniente para la
comercializacion de los productos, se pretende buscar un lugar de facil acceso para los
clientes y brindar un servicio de calidad. Conociendo que los negocios de este tipo tienden
a ubicarse en el centro de la ciudad se considera que la ubicacion més adecuada sea en la

calle Bolivar y 10 de agosto, por ser considerado un lugar de mucha afluencia de demanda.

Gréfico N° 13: Localizacion de la Tienda

Fuente: Google Maps
Para realizar lo antes mencionado se establecen los siguientes parametros:

» Cercania del mercado objetivo: el mercado objetivo son padres de familia,
los mismos que pretenden comprar ropa de buena calidad y a buenos
precios. Por esta razon, la localidad de la tienda debe estar ubicada en el
centro de la ciudad.

» Vias de acceso y transporte: gracias a la facilidad que se tiene de poder

acceder a un servicio de transporte rapido, seguro y econémico y vias en
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buen estado, se torna fécil para los consumidores movilizarse al centro de la
ciudad y asi adquirir todo tipo de productos.

» Disponibilidad de locales comerciales: se alquilara un local en las calles
Bolivar y 10 de agosto, este debe ser amplio y acogedor para que el cliente
se sienta a gusto mientras realiza sus compras y de esta manera no tenga la
oportunidad de elegir otra opcion que no se la nuestra.

» Poco mercado de ropa de nifio: el lugar donde va a funcionar la tienda no
hay muchos locales en los que se realice la misma actividad, por esto que

resulta apropiado ponerla en esta zona de la ciudad.

3.2.6 INGENIERIA DEL PROYECTO

Para el presente proyecto sera necesario contar con instalaciones de 8x8 mt?
aproximadamente, la misma que se distribuira en el taller con las diferentes areas y
secciones necesarias con la finalidad de optimizar tiempo y costo en el proceso de
produccion.En los procesos que se presentardn a continuacion se describirdn los recursos
necesarios para el crecimiento de la empresa y la cantidad de necesaria para poder

satisfacer la demanda.

Se aplicard un proceso de produccién y comercializacion claro, de manera que permita
visualizar y entender cada una de las actividades a ejecutarse; tanto en el proceso de

produccion de las prendas de vestir como en su comercializacion.

3.2.6.1 DISENO DEL PRODUCTO Y SERVICIO

La microempresa LISMARIE como se ha mencionado anteriormente estd dirigida y
encaminada a crear prendas de vestir para nifios y nifias de la poblacion esmeraldefia, la
cual se va a comercializar al por mayor y menor dependiendo de las necesidades de las
personas que quieran aportar a esta nueva iniciativa. Debido que en la actualidad las
personas buscan encontrar en un solo sitio todo lo que se requiere en prendas de vestir,
LISMARIE se visualizard a conseguir mas clientelas y asi posesionarse en el mercado

local.
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DIAGRAMA DE BLOQUE DEL PROCESO DE COMPRA A LOS
PROVEEDORES

Grafico N° 14: Diagrama de bloque del proceso de compra de la materia prima
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3.2.6.2 DISENO DE LOS PROCESOS DE PRODUCCION

Gréfico N° 15: Diagrama de bloque del proceso de produccién.
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AREA DE CORTE

Clasificar modelos y tela: una vez receptada la materia prima ya lista para la
produccién, pasa al area de corte, la misma que se encargara de revisar cual es el
modelo que se va a producir. Una vez realizado el proceso anterior, se continta con
la clasificacion de la tela, y los colores a utilizar.

Corte por volumen: luego de haber clasificado la tela y colores, se procede a cortar
en volumen, es decir del mismo modelo y talla se cortan algunas prendas. De esta
manera se ahorrara tiempo y dinero.

Inspeccion de fallas: después de la realizacion de este proceso se verificara que no

hallan fallas en los cortes de las prendas.

AREA DE CONFECCION

Confeccidn: los operarios realizan la unién de todas las piezas.

Entrega al area de acabado: asi mismo se reciben las prendas ya confeccionadas,
la funcion de este es verificar la calidad y corregir fallas, ademas decorarlas y darle
el toque final.

Enviar a almacenar las prendas: una vez terminado el producto se envia al area
de bodega, el mismo que se encarga de ordenar por modelos y tallas.

Luego de este proceso el jefe de produccién se encarga de hacerle llegar al jefe de
venta a la tienda en la cual se va a comercializar, ya que entre las funciones de él

también esta hacerse cargo de la comercializacion de la mercaderia.
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DIAGRAMA DE ATENCION Y VENTA A LOS CLIENTES.

Grafico N° 16: Diagrama de bloque del proceso de atencion al cliente
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3.2.6.3 MANUAL GENERAL DE ATENCION AL CLIENTE

Gréfico N° 17: Diagrama de bloque del proceso de atencion al cliente
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e Atencion personalizada al cliente: se recibira al cliente de la manera cordial,
haciéndole sentir importante en la tienda y agradeciendo su visita. Se le dara una
breve explicacion de los productos que se ofrecen, sus disefios, tallas, colores,

beneficios, precios, entre otros.

El cliente tiene la libertad de escoger entre la gama de productos los cuales se
exhibiran en la tienda. En el caso que desee algo que no hay, ya sea por el color o
por la talla, se enviard a la fabrica para que produzcan la prenda con las

caracteristicas solicitadas.

OTRAS OPCIONES PARA LA COMPRA

¢ Si el cliente no esté interesado en ninguno de los disefios y busca algo diferente, se
cogeran los datos de las caracteristicas que busca.

e Setomaran las medidas, y se estableceran los colores junto con el cliente.

e Una vez satisfechos el cliente y la persona encargada de tomar los datos, se acuerda
la forma de pago, es decir el cliente debera dejar el 50% del valor de la prenda.

e El encargado de la toma del pedido, enviara el pedido solicitado a la fabrica para
que se realice su elaboracion, con todas y cada una de las caracteristicas que
requiere el cliente.

e El area de confeccion procede con la elaboracion del pedido.

e Una vez terminado el pedido se le entrega al cliente, viendo que el mismo quede
totalmente satisfecho.

e Por ultimo se cobra el otro 50% que quedo pendiente de pago.

e Seda por finalizada la atencion al cliente.
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3.2.6.4 DISTRIBUCION DE LAS INSTALACIONES

Grafico N° 18: Distribucién de las Instalaciones de la Fabrica

Fuente: Elaborado por el Autor

Gréfico N° 19: Distribucién de las Instalaciones de la Tienda

Fuente: Elaborado por el Autor
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3.3 PLAN ADMINISTRATIVO Y LEGAL

3.3.1 RAZON SOCIAL DE LA MICROEMPRESA

La razon social de esta empresa, es debida a una lucha constante, y al querer sacar a flote a

una empresa familiar. Se ha denominado la razon social por las iniciales de los nombres de

mama e hijas: Lisbeth, Maria, y Eugenia.

Por lo que se ha establecido con la razon social de “LISMARIE”.

3.3.2 TITULARIDAD DE PROPIEDAD DE LA EMPRESA.

Para poner en marcha esta microempresa, se debe tener el compromiso de los integrantes

de la familia, los mismos que tienen que estar dispuestos a cumplir con las obligaciones que

genera llevar a cabo una actividad comercial.

Entre estas obligaciones se destacan las siguientes:

Mayor grado de compromiso y dedicacion con el negocio: cada uno de los
integrantes de la familia debe de forma permanente velar por el patrimonio, el
prestigio y el futuro de la microempresa, ya que de esto dependera el éxito que
tenga la misma.

El nimero minimo de socios: el nimero de socios al comenzar sera Unicamente de
los miembros de la familia estos son 5 personas entre ellos la propietaria las tres
hijas y la nuera, las aportaciones seran de igual manera ya que todos los integrantes
aportaran en igual proporcién el capital inicial, asi se puede decir que al final del
ejercicio las utilidades seran repartidas de igual manera para los cinco integrantes,
siempre y cuando todos trabajen pensando en el bienestar de la empresa y que esta
aumente sus ganancias en base al trabajo logrado.

Control mas riguroso del gasto: los integrantes deberan estudiar bien la necesidad
de hacer un gasto adicional, de tal forma que se justifique el nivel de emergencia
que se tenga para hacer un gasto extra, de esto dependera que la microempresa
tenga una mejor utilidad al final del ejercicio.
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e Mejor orientacion al mercado: la empresa debera analizar las condiciones del
mercado, es decir siempre estar atento a las nuevas tendencias y mejorar asi en base

a la competencia.
e La microempresa se constituira con cinco socios del cual el 100% de la inversion

sera constituird por parte de ellos, sin necesidad de financiarse.

3.3.4 LOGOTIPO:
El logotipo es la presencia de la microempresa ante el mercado.

El logotipo que ha elegido la empresa es el siguiente:

Grafico N° 20: Logotipo

Detalle:

Color Fucsia

Asociado con realeza, riqueza, éxito y sabiduria,
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Color blanco

Los nifios al poseer un ser tan puro el color blanco representan estilo, elegancia y limpieza,
ademés predominante en sus disefios transmiten al usuario una sensacion confortable y

tranquila.
Color negro

El color negro esta asociado con el poder, la elegancia, el secreto y el misterio.

3.3.5 SLOGAN

El lema con que la empresa se va a dar a conocer ha sido corto y exclusivo para las madres

modernas.

Un slogan creativo y empaques llamativos, utilizando colores vivos y alegres que
contribuyan a la buena imagen de la empresa, que refleje elegancia, fuerza, status, frescura

y creatividad.

“CONFECCIONAMOS TERNURAS”

3.3.6 TIPO DE EMPRESA

LISMARIE se constituirda como una empresa familiar, formada por cinco integrantes.

4. BASE FILOSOFICA

La microempresa busca ofrecer a los clientes productos y servicios de calidad, para ello
busca crear una marca con modernos disefios y variedad para cada uno de nuestros mas
pequefios clientes. Para hacer todo esto posible se ha planteado la siguiente estructura

administrativas:
4.1 MISION

LISMARIE es una empresa dedicada a la creacion de disefios, produccion y

comercializacion de ropa infantil, cuenta con un grupo de trabajo calificado, busca la
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satisfaccion del cliente ofreciendo prendas de exclusivos disefios y excelente calidad, con el
fin de alcanzar las metas y objetivos planteados.

4.2 VISION

“LISMARIE” en el 2017 busca ser una empresa lider en el mercado esmeraldefio, en todo
lo relacionado a la confeccion de ropa para nifios, ofreciendo productos de alta calidad y a
su vez pretende mejorar sus condiciones en la adquisicion de maquinarias de alta
tecnologia. También pretende contratar personal con mano de obra calificada, con la
finalidad de ser una empresa que brinde satisfaccion a los clientes y de esta manera lograr

ser una empresa rentable en los proximos afos.

4.3 OBJETIVOS

4.3.1 Objetivo general

Satisfacer la demanda de la ciudadania esmeraldefia por medio de la produccion y
comercializacion de ropa para nifios, con la mejor calidad a nivel nacional, brindando

calidad, confianza y confort en cada uno de nuestros disefios.

4.3.2 Objetivos especificos

e Lograr que nuestra marca sea conocida en todo Esmeraldas y a futuro en todo el pais.

e Ser una empresa competitiva en el mercado con la finalidad de fortalecer las ventas en
cada periodo.

e Realizar constantes capacitaciones para la perfeccion de la mano de obra de los
operarios.

e Aumentar maquinarias para la produccion (ser una empresa innovadora en cuanto a
tecnologia).

e Ofrecer productos de calidad y a buen precio.
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4321 ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL DE
ORGANIZACION FUNCIONAL

Grafico N° 20: Organigrama Estructural

LA EMPRESA Y

ADMINISTRADOR

I

l

JEFE DE PRODUCCION

|

OPERARIO 1

|

OPERARIO 2

l

JEFEDE VENTAS

57




Puesto: Administrador
Nivel: Primer nivel.
Competencia general:

Planificar, organizar, dirigir, integrar y controlar las diferentes actividades que se
desarrollan en LISMARIE, mediante el manejo eficiente de los recursos materiales,

humanos, financieros y tecnoldgicos.
Principales funciones:

Representar de forma legal a LISMARIE en el entorno donde se encuentra, frente a otras
empresas, instituciones, autoridades, entre otros.

Planificar la produccion diaria de la empresa, proporcionando herramientas y materia
prima requerida.

Prever, planificar, organizar, integrar, dirigir y controlar la economia de la empresa,
tomando las mejores decisiones mediante el desarrollo de estados financieros.

Realizar presupuestos de los recursos requeridos, cubrir costos y gastos que se
ocasionan, realizar inventarios y analizar registro, balances y estadisticas.

Brindar confianza a los trabajadores, que permita mejorar la satisfaccién y motivacion
de los mismos.

Propiciar el desarrollo y crecimiento de la empresa a través de la implantacién de
sistemas y herramientas innovadoras.

Apoyar en los procesos de produccién, ya que todos los integrantes de la empresa
familiar tienen conocimiento en el area de corte y confeccion, para de esta manera poder

cumplir con los objetivos diarios, mensuales y anuales de produccion.

Actitudes:

Alto grado de responsabilidad y dedicacion a la empresa

Persistente y analitico, competitivo, innovador y creativo

Caracter energetico, liderazgo e independiente

Etico, integridad, honestidad, trabajo en equipo.
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Puesto: Jefe de produccion
Nivel: Segundo nivel.
Competencia general:

Desarrollar productos que la empresa requiera para la satisfaccion de los clientes, operando
maquinas industriales con eficiencia, cumpliendo las normas técnicas de seguridad

industrial, salud ocupacional y conservacion ambiental.
Principales funciones:

e Conocer las partes elementales, funcionamiento y requerimiento técnico de las
maquinas a utilizar.

e Adoptar las normas de salud ocupacional, seguridad industrial y conservacion
ambiental para trabajar con las maquinas industriales de la empresa.

e Preparar las maquinas industriales y organizar el proceso a llevar a cabo, para
luego coordinar movimientos y sentidos de manera simultanea.

e Realizar los cortes elementales de acuerdo a los requerimientos de cada producto.

e Revisar la calidad de las operaciones llevadas a cabo, identificando defectos en el
proceso.

e Verificar si las maquinarias se encuentran en perfectas condiciones para los

diferentes procesos de trabajo.
Actitudes:

o Ser flexible y tener la capacidad de adaptarse a las modificaciones laborales.

e Comunicativo, expresivo y diligente en reportar defectos de calidad y las
necesidades imprevistas.

e Puntual, disciplinado, responsable en los trabajos, tareas y metas diarias.

e Ordenado, agil, eficiente en la preparacion y ejecucion de las operaciones de cortes
y disefios.

e Responsable y cumplidor con las normas de salud ocupacional, higiene y

seguridad industrial.
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Puesto: Jefe de ventas

Nivel: Segundo Nivel

Competencia general:

Dar a conocer la marca indicando los beneficios y calidad que brinda, es decir debe vender

en la tienda y ademas buscar lugares a los cuales se les va ofrecer los productos puede ser

en centros comerciales, boutique, etc. Ademas, se encargara de fijar metas de venta para

cumplir con la finalidad de obtener una gran cantidad de clientes y poder potenciar la

marca.

Principales funciones.

Crear una planificacion de ventas mensuales y anuales.

Preparar planes y presupuestos de ventas trimestrales, semestrales y anuales.
Supervisar el cumplimiento de las metas de venta.

Crear promociones de venta, para incentivar la compra de las prendas.

Entregar beneficios e incentivos de compra a los clientes.

Establecer metas y objetivos de ventas.

Ser responsable en cuanto a la atencion al cliente y ventas de productos,
mostrandose de forma amable y cordial.

Seré el encargado de la tienda y la comercializacion, ya que por ser jefe de ventas
tiene la responsabilidad de hacer cumplir las proyecciones de las mismas.

Colaborar con el proceso de produccion de las prendas de vestir.

Actitudes:

Alto grado de responsabilidad y dedicacion a la empresa.
Persistente y analitico, competitivo, innovador y creativo.
Caracter energetico, liderazgo e independiente.

Etico, integridad, honestidad, trabajo en equipo.
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Puesto: Operario 1y 2
Nivel: Tercer nivel
Mision del puesto

Los operarios son sin duda alguna la fuerza mayor de una empresa dedicada a la
produccion, ya que sin el aporte de la mano de obra del recurso humano todo seria dificil de
conseguir, no se cumplirian con las metas de produccion planificadas. La mision de este
puesto consiste en el corte de las prendas de vestir para nifios, utilizando correctamente y
debido a su experiencia la utilizacién adecuada de las maquinarias las cuales estan

destinadas a la produccién.
Funcion del puesto.

e Corte de los moldes o patrones los cuales se van a producir.

e Corte en masa de los modelos por tallas a producir.

e Confeccion de las prendas entregando a cada operario la parte que le corresponde
producir.

e Realizar mano de obra, las labores mas detalladas de las prendas (botones, corte de
hilos, aplicaciones a mano, etc.)

e Revisar las especificaciones técnicas de las operaciones y caracteristicas que
determinan la calidad, uniformidad, colores, disefios, formas de los productos segln

el prototipo y requerimiento de los productos.
Actitudes:

o Ser flexible y tener la capacidad de adaptarse a las modificaciones laborales.

e Comunicativo, expresivo y diligente en reportar defectos de calidad y las
necesidades imprevistas.

e Puntual, disciplinado, responsable en los trabajos, tareas y metas diarias.

e Respetuoso, solidario, dinamico con su equipo de trabajo.

e Ordenado, agil, eficiente en la secuencia y orden del proceso de las diferentes partes

y piezas del producto segun las especificaciones técnicas requeridas.
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5. ESTUDIO ECONOMICO

A continuacion se detallard el estudio financiero econémico del proyecto con el objetivo de
determinar si la nueva linea de ropa para nifios en la Ciudad de Esmeraldas denominada
Microempresa “LISMARIE” es viable o no.

Para efectuar este analisis se tomaran en consideracion las inversiones a las que se incurrird
tanto en activos fijos, activos intangibles y capital de trabajo. Ademas se procederd a

realizar presupuestos de inversion, punto de equilibrio y los estados financieros necesarios.

5.1 DETERMINACION DE COSTOS TOTALES

Los costos totales de produccion que reflejara el proyecto son los que se presentan a

continuacion:
Tabla N° 12: Costos Totales de Produccion

UNIDADES A PRODUCIR

DIARIAS 14
MENSUAL 392
COSTOS FlOS $ 3.941,01
COSTOS VARIABLES $ 1.897,00
COSTO TOTAL $ 5.838,01
UNIDADES A 392
PRODUCIR

COSTO UNITARIO $ 14,89
PRECIO UNITARIO S 20,00
COSTO UNITARIO S 14,89
MARGEN DE S 5,11
UTILIDAD

COSTO DE 74%
PRODUCCION

MARGEN DE UTILIDAD 26%
PRECIO UNITARIO 100%
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Se ha considerado como producto estrella el de $20,00 ddlares americanos, ya que este sera el que tendra mejor acogida en el mercado
Esmeraldefio, esto permite tener un costo de Produccion del 74% y un margen de utilidad del 26%.

Tabla N° 13: Costos de Produccién

PRODUCTO

ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
PRENDAS DE
VESTIR DE
NINOS $70.419,07 | $77.460,97 | $85.207,07 | $93.727,78 | $103.100,55 | $113.410,61 | $124.751,67 | $137.226,84 | $ 150.949,52 | $ 166.044,47
CRECIMIENTO 1,1

Se tendra un incremento del 10% en los costos de produccion para todos los afios, hasta el décimo afio, por el alza de los precios de la materia

prima debido al mal tiempo econdmico que atraviesa el pais, con un porcentaje razonable ya que ninguno de los productos a utilizar seran
importados.

3.4.2 DETERMINACION DE INGRESOS.

Los ingresos por ventas anuales que generara el proyecto estaran conformados segun la tabla que se presenta a continuacion:

Tabla N° 14: Determinacion de Ventas

VENTAS ANUALES
PRODUCTOS UNIDADES PRECIO FINAL VENTAS TOTALES
PRENDAS DE 5.178 S 20,00 S 103.557,45

VESTIR DE NINOS
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Cabe indicar que se estd tomando en consideracion una sola prenda por el valor de $ 20 ddlares, valor razonable y que seria uno de los que

mas se consumiran en el mercado, por su facil adquisicion y buen precio.

Tabla N° 15: Ventas Anuales

PRODUCTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
PRENDAS DE
VESTIRDE |$103.557,45| $110.806,47 | $118.562,92 |$126.862,33 | $135.742,69 | $145.244,68 | $155.411,81 |$166.290,64 | $177.930,98 | $190.386,15
NINOS
CRECIMIENTO 1,07

En las ventas totales anuales se considera un crecimiento del 7%, hasta el décimo afio, considerando que se van a utilizar varias estrategias

comerciales, y de esta manera lograr que se incremente las ventas.

3.43 INVERSION TOTAL INICIAL.

LISMARIE requiere de una inversion inicial de $35.530,53 para la puesta en marcha del negocio, la misma que por ser una empresa familiar

se trato de establecer valores razonables para poder iniciarlas y que no sean dificiles de alcanzar.

Esto constituye los activos corrientes de la empresa, que requieren de disponibilidad inmediata y son multiplicados para tres meses debido a

que la empresa debe tener liquidez para poder solventar sus obligaciones econdmicas, los mismos que se detallan a continuacion.
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Tabla N° 16: Capital de Trabajo

INVERSION DE ACTIVOS FIJOS
MAQUINARIA
MAQUINARIA USADA
EQUIPO DE COMPUTACION
EQUIPO DE OFICINA
OTROS EQUIPOS
HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS
TOTAL DE ACTIVOS FIJOS

INSUMOS PRODUCTIVOS

TOTAL

CAPITAL DE TRABAJO 3 MESES
GASTOS GENERALES $ 1.460,00
SUELDOS Y SALARIOS
TOTAL

DIFERIDOS
GASTOS DE CONSTITUCION
TOTAL
TOTAL DE LA INVERSION

$ 12.806,72
$ 900,00
$ 1.870,40
$ 3.357,18
$ 1.794,76
$ 594,94
$ 21.324,00

&

1.897,00
1.897,00

&+

$ 23.221,00

&+

4.380,00
7.529,54
11.909,54

&+ B

$ 400,00
$ 400,00
$ 35.530,53
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3.4.4 DEPRECIACIONES

Tabla N° 17: Depreciacion Anual

ACTIVOS FlJOS

DEPRECIACION ANUAL

ANO 1 S 2.338,93
ANO 2 S 2.338,93
ANO 3 S 2.338,93
ANO 4 S 1.777,81
ANO 5 S 1.777,81
ANO 6 S 1.454,75
ANO 7 S 1.454,75
ANO 8 S 1.454,75
ANO 9 S 1.454,75
ANO 10 S 1.454,75
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3.45 FUENTES DE FINANCIAMIENTO

El financiamiento de este proyecto estd compuesto por aportaciones de los 5 socios que conforman la microempresa, los mismos que

aportaran el dinero necesario para iniciar las actividades econémicas,

bancaria.

INVERSION TOTAL

SOCIO #1
SOCIO # 2
SOCIO #3
SOCIO #4
SOCIO #5
TOTAL

Tabla N° 18: Financiamiento

$

35.530,53

FUENTES DE FINANCIAMIENTO  VALOR

$7.106,11
$7.106,11
$7.106,11
$7.106,11
$7.106,11
$35.530,53

S 7.106,11

PARTICIPACION TASA PASIVA

20%
20%
20%
20%
20%
100%

6,00% BANCO DEL
PACIFICO

por lo tanto no se necesitard financiarse con ninguna institucion
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3.46 ESTADO DE SITUACION INICIAL

La empresa “LISMARIE” iniciara sus actividades de acuerdo al siguiente estado de situacion inicial financiera.

ACTIVOS

ACTIVO CORRIENTE
BANCO

INSUMOS PRODUCTIVOS

TOTAL DE ACTIVO CORRIENTE

ACTIVO NO CORRIENTE
MAQUINARIA

MAQUINARIA USADA
DEPRECIACION MAQUINARIA
EQUIPO DE COMPUTACION
MUEBLE Y EQUIPO DE OFICINA
OTROS EQUIPOS
HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS

TOTAL DE ACTIVOS NO CORRIENTES

OTROS ACTIVOS
GASTOS DE CONSTITUCION
TOTAL DE OTROS ACTIVOS

TOTAL DE ACTIVOS

$ 11.909,54

$

1.897,00

$ 12.806,72

$
$
$
$
$
$

$

1.800,00

(900,00)
1.870,40
3.357,18
1.794,76
594,94

400,00

Tabla N° 19: Estado Inicial

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA
EMPRESA "LISMARIE"

$ 13.806,54

$21.324,00

$

400,00

PASIVOS
PASIVO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVO CORRIENTE

PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVO NO CORRIENTE

TOTAL DE PASIVOS

PATRIMONIO
CAPITAL SOCIAL
SOCIO 1

SOCIO 2

SOCIO 3

SOCio 4

SOCIO 5

B HH B S

TOTAL DE PATRIMONIO

7.106,11
7.106,11
7.106,11
7.106,11
7.106,11

$ 35.530,53 TOTAL DE PASIVO + PATRIMONIO

$ -

$ 35.530,53

$ 35.530,53

$ 35.530,53



3.4.7 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Aqui se presentan las ventas, costos y gastos que tendra el negocio en el primer afio de operaciones y detecta la utilidad neta en ese periodo,

en cuanto a sus operaciones economicas

Tabla N° 20: Estado de Resultados

DETALLE ANO O ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
VENTAS $103.557,45 |$110.806,47 | $118.562,92 | $126.862,33 | $135.742,69 | $145.244,68 | $155.411,81 | $166.290,64 | $177.930,98 | $190.386,15
TOTAL VENTAS $103.557,45 | $110.806,47 | $118.562,92 | $ 126.862,33 | $135.742,69 | $145.244,68 | $155.411,81 | $166.290,64 | $177.930,98 | $190.386,15
COSTO DE VENTA $70.419,07 |$77.460,97 |$85.207,07 |$93.727,78 |$103.100,55 | $113.410,61 | $124.751,67 | $137.226,84 | $150.949,52 | $166.044,47
UTILIDAD BRUTA $33.138,38 |$33.345,50 |$33.355,85 |$33.134,55 |$32.642,14 |$31.834,07 |$30.660,14 |$29.063,80 |$26.981,46 |$ 24.341,67
GASTOS

ADMINISTRATIVOS $17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00 |$17.520,00
GASTOS FINANCIEROS

GASTOS DE

DEPRECIACION $2.338,93 $2.338,93 [$2.338,93 |$1.777,81 $1.777,81 |$1.454,75 |$1.454,75 |$1.454,75 |S$1.454,75 |$1.454,75
GASTOS DE

CONSTITUCION $ 133,33 $133,33 $133,33

TOTAL DE GASTOS $19.992,26 |$19.992,26 |$19.992,26 |$19.297,81 |$19.297,81 |$18.974,75 |$18.974,75 |$18.974,75 | $ 18.974,75 | $ 18.974,75
UTILIDAD ANTES

PARTICIPACION DE

TRABAJADORES $13.146,12 |$13.353,24 |$13.363,59 |$13.836,75 |$13.344,33 |$12.859,32 |$11.685,39 |$ 10.089,05 |$8.006,71 |$5.366,92
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PARTICIPACION A

TRABAJADORES $1.971,92 |$2.002,99 |$2.004,54 |$2.07551 [$2.001,65 [$1.928,90 |$1.752,81 |$1.513,36 |$1.201,01 |$ 805,04
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS $11.174,21 |$11.350,25 |$11.359,06 |$11.761,23 |$11.342,68 |$10.930,42 |$9.932,58 |$8.575,69 |$6.80570 |$4.561,88
IMPUESTO A LA

RENTA $2.458,33 [$2.497,06 |[$2.49899 |$2.587,47 |$2.49539 |$2.404,69 |[$2.18517 |$1.886,65 |$1.497,25 |$1.003,61
UTILIDAD NETA $8.715,88 |$8.853,20 |$8.860,06 |$9.173,76 |$8.847,29 |[$8.525,73 |$7.747,41 |$6.689,04 |$5.308,45 |$3.558,27
(+) DEPRECIACION $2.338,93 [$2.33893 |$2.338,93 |$1.777,81 |$1.777,81 |$1.454,75 |$1.454,75 |$1.454,75 |$1.454,75 |$1.454,75
(-) AMORTIZACION

FLUJO DE EFECTIVO $11.054,81 |$11.192,12 |$11.198,99 |$10.951,57 |$10.625,10 [$9.980,48 |$9.202,16 |$8.143,79 |$6.763,20 |$5.013,02
(-) REPOSICION DE

EQUIPO DE

COMPUTO $1.870,40

() REPOSICION DE

OTROS EQUIPOS $1.794,76 $1.794,76
(-) REPOSICION DE

MUEBLES Y EQUIPO

DE OFICINA $3.357,18
(-) REPOSICION DE

MAQUINARIA $12.806,72
VALOR DE RESCATE $1.982,91
INVERSION $(35.530,53)

FLUJO TOTAL $(35.530,53) | $11.054,81 | $11.192,12 | $ 9.328,59 | $ 0.951,57 | $8.830,34 |$9.980,48 | $ 9.202,16 | $ 8.143,79 | $6.763,20 | $(10.962,73)
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3.4.8 EVALUACION FINANCIERA

Una vez realizada la inversion financiera se podra determinar cual sera rentabilidad del proyecto.

Tabla N° 21: Evaluacién Financiera

INVERSION $ 35.530,53
VALOR ACTUAL $ 59.642,61
INVERSION $ (35.530,53)
VALOR ACTUAL NETO $ 24.112,08
TIR 23%
B/C 1,68
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El valor actual neto del proyecto es de $ 24.112,08 el cual representa cuanto costara el proyecto al dia de hoy luego de haber realizado todas
sus actividades comerciales.

Como se puede apreciar la TIR representa un 23% que es la rentabilidad que el empresario obtendria al finalizar el periodo, asi mismo se
obtiene una buena utilidad al final del ejercicio contable, ya que la tasa pasiva que ofrece el Banco del Pacifico es del 6% comparado con el
23% que arroja este proyecto es muy bueno para los socios, el costo beneficio es de $1,68 es decir que por cada dolar invertido se obtiene una

ganancia de 0,68 centavos y un periodo de recuperacion de 3 afios.

En cuanto al punto de equilibrio, la empresa debera vender el 53%, de lo estimado para obtener un equilibrio en sus ingresos que le permita

solventar todas sus obligaciones de tal manera no pierda ni gane.

Tabla N° 22: Punto de Equilibrio

PUNTO DE

EQUILIBRIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8 ANO 9 ANO 10
COSTOS Y GASTOS

FIJOS $17.653,33 [ $17.653,33 | $17.653,33 | $17.520,00 | $17.520,00 | $17.520,00 | $17.520,00 | $17.520,00 | $17.520,00 | $17.520,00
MARGEN DE

CONTRIBUCION $33.138,38 | $33.138,38 | $33.345,50 | $33.355,85 | $33.134,55 | $32.642,14 | $31.834,07 | $30.660,14 | $29.063,80 |$26.981,46
PE 53% 53% 53% 53% 53% 54% 55% 57% 60% 65%
PEY $55.166,67 | $59.028,33 | $62.768,02 | $66.633,82 | $71.774,38 | $77.957,11 | $85.531,47 | $95.022,79 | $107.258,90 |$123.624,36
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3.4.9 ANALISIS DE ESCENARIOS

OPTIMISTA

En el presente cuadro se reflejan los indicadores financieros del escenario optimista con un
incremento del 10% en las ventas y un incremento del 10% en sus costos de produccion,
obteniendo una TIR del 43% y con costo beneficio del 4,31 %, ademé&s un periodo de
recuperacion de 3 afios.

Tabla N° 23: Escenario Optimista

INVERSION $ 35.530,53

VALOR ACTUAL $153.265,58

INVERSION $ (35.530,53)
VALOR ACTUAL $117.735,05
NETO
TIR 43%

PESIMISTA

En los indicadores financieros del escenario pesimista, se observa que las ventas se
mantienen para todos los afios, y el costo de producciéon sufre un incremento del 2%,
reflejando de esta manera una TIR del 11 %, es decir, que si se considera que las ventas se
mantienen iguales para los 10 afios, el proyecto soporta un incremento en sus costos

Unicamente hasta el 2%, recuperando de esta manera la inversién en 4 afios.

Tabla N° 24: Escenario Pesimista

INVERSION S 35.530,53
VALOR $39.635,01
ACTUAL
INVERSION $ 35.530,53
VALOR $ 75.165,54
ACTUAL NETO
TIR 11%
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4. DISCUSION

El presente estudio tiene como objetivo principal constatar en qué estado se encuentra el
mercado esmeraldefio, y de esta manera poder ofrecer ropa para nifios y nifias de buena
calidad. Asi mismo, se pretende reducir los costos de produccion y mejorar su sistema
administrativo y de produccion. Ademas, determinar los aspectos técnicos de
infraestructura y capacidad de produccion. Por otro lado, para la realizacién del mismo las
técnicas de investigacion que se emplearon fueron la deductiva, descriptiva y la de campo,

estas permitieron conocer con exactitud las preferencias de compra de los clientes.

Por otra parte, se ejecutd una investigacion en la Universidad Catolica del Ecuador Sede
Esmeraldas, disefiada por la Srta. Katty Jiménez Paucar quien realizd un estudio de
factibilidad para el rediseno de la microempresa “MODAS KATTY”, dedicada a la
produccion y comercializacion de prendas de vestir, quien indica que segun sus resultados
de investigacion existen competencias en el mercado esmeraldefio, debido a que las
empresas que producen ropa para este nicho de mercado, son personas residentes en su
mayoria de otros paises como; Colombia y Panama, quienes producen y comercializan
ropa para adultos. Estas personas utilizan estrategias de venta, es decir disponen sus
productos a través de catalogos o por internet, tacticas que utilizan para hacer mas facil la
venta de sus productos. Se considera que aunque en mercado local existan competencias de
otros paises, es importante que los ecuatorianos adquieran la cultura de consumir productos
nacionales, ya que nuestro pais dispone de materia prima de buena calidad y mano de obra

calificada.

Asi mismo, otra tesis importante a considerar en esta investigacion es la disefiada por el Sr.
Luis Fernando Sagnay Anaguano en el afio 2012, quien realiz6 un estudio de factibilidad
para la creacién de una empresa de confeccion de ropa deportiva en la ciudad de Sangolqui.
En esta investigacion el autor indica que en la ciudad de Sangolqui, existe una gran
cantidad de demanda insatisfecha por cubrir, y que su idea de negocio en cuanto a la
creacion y comercializacion de ropa deportiva tendra gran aceptacion, siempre y cuando
cumplan con las exigencias y las necesidades del mercado, tomando en consideracion la
calidad y ofreciendo precios convenientes para la compra de los productos. Considero que

ninguna persona tiene derecho a consumir ningn producto que no preste las condiciones
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necesarias para su uso, y todas las empresas que producen su obligacion es realizarlos con

las mejores condiciones y con la mejor calidad posible.

Siguiendo con las investigaciones relacionadas, se considerd la realizada por la Srta. Fanny
Valdivieso Naranjo, quien efectio un estudio de factibilidad para la creacion de una
empresa para confeccionar y comercializar ropa para nifias de 6 a 10 afios en la localidad de
Chapinero en la ciudad de Bogota- Colombia, quien en sus conclusiones indica que la
maquinaria que se utilizard en su negocio seré facil de utilizar, debido a que son précticas y
seguras al momento de manipularlas. Conjuntamente cuenta con mano de obra calificada
para la realizacion de las prendas de vestir, también indica que la obtencion de la mano de

obra estara a la disponibilidad, ya que se encuentran en el sector y en la ciudad en general.

Hay que resaltar que tener maquinaria adecuada y en buenas condiciones mejoras las
condiciones de produccién de toda empresa, y a su vez genera beneficios econémicos, por
esta razon, la importancia de adquirir la mejor maquinaria para empezar cualquier proceso
de produccion, mas aun en la fabricacion de ropa, por cuanto en la actualidad en el mercado

hay muchas exigencias por parte del consumidor.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo de esta investigacion se lograron llegar a las siguientes conclusiones:

Se pudo determinar que existe una demanda potencial de ropa para nifios y nifias de
0 a 12 afos de edad con un estrato social medio alto, la misma que representa una
produccién anual de 5178 prendas esto significa un 8% de participacion en el
mercado esmeraldefio, los mismos que buscan disefios nuevos y precios comodos.
Por otro lado, se determina que existe un alto grado de competencia indirecta la
misma que estd compuesta por bazares y centros comerciales que venden prendas

importadas.

La empresa contard con una inversion inicial de $ 35.530,53 dolares americanos
que seran aporte de los socios, conjuntamente se tendra personal calificado en todas
sus éareas tanto de produccion como de comercializacién, los mismos que
desarrollaran sus actividades en instalaciones adecuadas y con maquinas

industriales que permitan cubrir la demanda establecida en el estudio de mercado.

Como se puede apreciar la TIR representa un 23% de la rentabilidad que el
empresario obtendra, el costo beneficio que arroja este analisis es de $1,68, es decir
que por cada ddlar invertido se obtiene una ganancia de 0,68 centavos. Ademas, se
tendré un periodo de recuperacién de 3 afios.

76



5.2 RECOMEDACIONES

Con la finalidad de cumplir con los objetivos de la empresa y satisfacer la demanda
a alcanzar establecida, es importante desarrollar estrategias de comercializacion que
permitan la diferenciacion de la empresa en el mercado esmeraldefio, como realizar
disefios exclusivos ademés plasmar los modelos confeccionados en revistas y con
el tiempo ofrecer los productos por catalogos, esto permitira desarrollar una ventaja

competitiva.

Esta empresa debera capacitar y motivar a sus trabajadores en cuanto a la
utilizacion adecuada de las maquinarias y al no desperdicio de materia prima, esto
permite tener empleados motivados que cumplan con la planificacion de

produccion que se establece diariamente.

La empresa debe realizar adecuadamente los procesos de produccion con la
finalidad de producir las cantidades que han sido establecidas en el proyecto, asi
como actualizar diariamente sus estrategias de venta como promociones,
descuentos, premios, etc., esto le permitira alcanzar su nivel maximo de produccion
pudiendo asi cumplir con su escenario normal el mismo que refleja mediante el

estudio econdmico financiero que sera una empresa rentable.
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ANEXOS



PONTIFICIA UNIVERSIDAD CATOLICA DEL ECUADOR
SEDE ESMERALDAS

O

#0qynoya™V

Sp, . ~
o ESy IF.\U"\'“

ESCUELA DE ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Estimada, la siguiente encuesta pretende recoger informacion para la implementacion de
una nueva linea de ropa para nifios, por lo cual le agradecemos su atencién y tiempo, le

pedimos leer detenidamente y su vez marque la respuesta donde usted crea conveniente.

INFORMACION GENERAL

EDAD:

OCUPACION: Estudiante ( ) Amade casa ( ) Comerciante ( ) Trabajador ( ) Otro (

1. ¢Cuantos nifios hay en su hogar?

JUL L

6-12

2. Laedad de los nifios oscila entre:

0-3 [ ]
4-6 [ ]
7-9 [ ]
10-12 [ ]
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1. Cual es el género de su nin@?

Masculino [ ]
Femenino |:|

2. Qué tipo de ropa para nifios comprar con frecuencia?

Nacional [ ]
Importada [ ]

5. Con qué frecuencia usted compra ropa para nifios?
Semanal
Quincenal
Mensual
Trimestral

Semestral

U0 OU

Anual

6. Al momento de comprar prendas de vestir para nifios que es lo que compra con mas
frecuencia:

Marque tres opciones por cada género.

NINOS NINAS
Pantalones I:I Blusas I:I
Camisas I:I Vestidos |:|
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Camisetas |:| Faldas |:|
Pantalonetas |:| Pantalones |:|
Conjuntos ] Pijamas ]

Licras [ ]

7. Cuanto suele gastar promedio al momento de comprar ropa para nifios?

Entre
15-50
51 -60

61 - 80

U UL

Mas de 100

8.Al momento de comprar una prenda de vestir para nifios ¢cuales de los siguientes
aspectos es importante para la decision de compra?.Ordene del 1 al 5 siendo 1 lo mas
importante y 5 lo menos importante.

Calidad
Disefio
Color

Moda

JUUUL

Precio

9. Bajo qué medios le gustaria adquirir ropa para nifios?

[ 1]
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Catalogo
Preventa

Almacenes

i

10. A través de qué medios le gustaria recibir informacién sobre la tienda?
Television
Radio
Prensa

Internet

U0 L
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PROFORMAS

ANEXO #1

CENTRO DE SERVICIO '
FAIIAN VELASCO DI
DISTRIBUIDOR

SINCGER PR o.rpdnﬁm S ACEITE TIERAS, BERvIc

R 1L C 1001323372001,
¢5anto Domingo de los Tsachilas 24 de Agosto del 2015
I'Viaria Cedefio

MAQUINA INDUSTRIAL OVERLOCK JACK DE 4 HILOS CON MOTOR SERVO
SUBTOTAL 598,21,
IVA 71,79
TOTAL CONTADO 670,00

CORTADORAS DE 4" KAISIMAN ]
VALOR UNITARIO 135
SUBTOTAL 241,07
IVA 28,93
TOTAL CONTADO 270,00

1! MAQUINA MULTIFUNCION RECUBRIDORA JACK PLANA MOTOR DIRECTO I

SUBTOTAL 982,14
IVA 117,86
CTAL CONTAOG LR

(3] MAQUINA INDUSTRIAL RECTA JACK CON MOTOR DIRECTO

VALOR UNITARIO 460
SUBTOTAL 1232,14
IVA 147,86
TOTAL CONTADD 1380,00
li ‘Ll MOTLYNA VD USRI AL DVERTA 'RAVGTTA Dt &' MRS MR TR Y

SUBTOTAL 1116,07
IVA 133,93
[[1] BORDADORA DE 1 CABEZA DE 15 AGUJAS MARCA SAGA
[ = | SUBTOTAL I 8750,00
A oAy ; nEna,
C:\Users\PC\
Desktop\Saga
MAQUINA INDUSTRIAL DOBLE AGUJA ESCUALIZABLE MARCA JACK O BAOYU ]

SUBTOTAL I 1419,64'
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Superg

Lo atejor en papalerts y ieldgla PROFORMA: 030-004-000003033
A E5sa 2 so57 500 ~ P o7 2 2521687 RUC : 1790040275001
WWW.SUPErpaco.com CONTRIBUYENTE ESPECIAL Resol.: 5368 del 02/06/1993
QUIO-ECUADOR Fecha + 13 D MAYO DEL 2044
Fecha Entreqa: DE MES: DEL
Razon Social ¢ PA.CD Comercial e Industrial 5.4, Emision Sist.: 14/05/13 18:17:3%
Direccion : AV,COLON E4-81 Y AV.9DE OCTUBRE No. Control : 17—-PR—-COOO3I0OZET
flmacen : PA-CD ESMERALDAS Cliente + 9999 ROMINA REYNA
Dirsccion ¢ AV. PEDRD VICENTE MALDONADD S/N Y JULIO ESTUPINAW  Direccion + BUSTAVD BECERRA Y PIEDRAHITA No:
Telefonos @ £14419 0 Telefono + 062725176 Ciudad ¢ %
auITg RUC/Cedula 1 0BO4136677

Fagina: 1 de 1
Pedido: (17-PR-0000000) Vendedor: 999~BENERAL Usuaric: scedeno  Autoriza: rtilleri

SC.COD. BARRAS  PRODUCTO/REFERENCIA HARCA CANTIDAD UNI T.PRECIO UNITARID  PRECIO TOTAL OBSER.

NER .V.A.

- ADQUIRIENTE -

Esta proforsa fiene valider solo con el nosbre, firsa del vendedor y sello de PA.CO Cosercial e Industrial 5.k
En 8l caso de existir casbios de precios por nuesiros proveedores y/o eodificaciones casbiarias oficiales que afecten
al costo de la sercaderia, nos verseos obligados a actualizar precios en ol sozento de la facturacion previo su Conocisiento.
TEVALIDEZ DFERTA: B DIASHE

SUBTOTAL 1,678.03
TARIFA O%: Rilg
TARIFA 12%: 1,678.03
IVa 2% 201,36

TOTALS: 1,879.39

N de Cédula de Identidad
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TABLAS DE DEPRECIACION

ANEXO # 2

MUEBLE Y EQUIPOS DE OFICINA

COSTO ADQUISICION $ 3.357,18
VALOR RESIDUAL $ 335,72
VALOR DEL BIEN $ 3.021,46
DEP VALOR EN

PERIODOS | A GUAL DEP ACUM | "\o00e
1 $ 30215 |%$ 302,15 | $ 3.055,03
2 $ 30215 |$% 60429 | $ 2.752,89
3 $ 30215 |$ 90644 | $ 2.450,74
4 $ 302,15 |$ 120858 |$ 2.148,59
5 $ 30215 |$ 151073 | $ 1.846,45
6 $ 30215 (% 181288 | $ 1.544,30
7 $ 30215 |$ 211502 | $ 1.242,16
8 $ 302,15 | $ 241717 | $ 940,01
9 $ 30215 |$ 271931 | $ 637,86
10 $ 30215 |$ 3.02146 | $ 335,72
TOTAL $ 3.021,46
EQUIPO DE COMPUTACION
COSTO ADQUISICION $ 1.870,40
VALOR RESIDUAL $ 187,04
VALOR DEL BIEN $ 1.683,36

DEP VALOR EN
PERIODOS | A \UAL DEP ACUM | oo oe

$ 561,12 |$ 561,12 | $ 1.309,28

$ 561,12 | $ 112224 |$ 748,16

$ 561,12 | $ 1.68336 |$ 187,04
TOTAL $ 1.683,36
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MAQUINARIA

COSTO ADQUISICION $  12.806.72
VALOR RESIDUAL $ 1.280,67
VALOR DEL BIEN $ 1152605
VALOR  EN
PERIODOS | DEP ANUAL | DEPACUM | /IR
$ 115260 | $ 115260 | $ 1165411
$ 115260 | $ 230521 | $ 1050151
3 $ 115260 | $ 345781 | $  9.348.90
4 $ 115260 | $ 461042 | $ 819630
5 $ 115260 | $ 576302 | $  7.04370
6 $ 115260 | $ 691563 | $ 589109
7 $ 115260 | $ 806823 | $ 473849
8 $ 115260 | $ 922084 | $ 358588
9 $ 115260 | $ 1037344 | $ 243328
10 $ 115260 | $ 1152605 | $ 1.280,67
TOTAL | $ 1152605
OTROS EQUIPOS
COSTO
ADQUISICION $ 179476
VALOR
RESIDUAL $ 17948
VALOR DEL
iy $ 161528
VALOR EN
PERIODOS DEP ANUAL | DEP ACUM | /TR
$ 32306 | $ 32306 | $ 1.471,70
$ 32306 |$ 64611 |$ 1.148,64
$ 32306 | $ 96917 | $ 82559
4 $ 32306 | $ 129222 | $ 502,53
5 $ 32306 | $ 161528 |$ 17948
TOTAL $ 161528
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ROL DE PAGOS

ANEXO # 3

ANO 1

DECIMO DECIMO FONDO DE |IESS
NOMINA | CARGO SUELDO CUARTO TERCERO VACACIONES | b oerov s | PATRONAL TOTAL TOTAL ANUAL
1 ADMINISTRADOR $ 36600 |$ 30,50 | $ 30,50 $ -8 - 44,47 $ 47147 | $ 5.657,63
2 JEFE DE VENTAS $ 366,00 $ 30,50 | $ 30,50 $ - $ - $ 44 47 $ 47147 | $ 5.657,63
3 JEFE DE PRODUCCION | $ 366,00 | $ 30,50 | $ 30,50 $ -8 S 44,47 $ 471,47 | $ 5.657,63
4 OPERARIO 1 $ 366,00 $ 30,50 | $ 30,50 $ - $ - $ 44 47 $ 47147 | $ 5.657,63
5 OPERARIO 2 $ 36600 |$ 30,50 | $ 30,50 $ -8 S 44,47 $ 47147 | $ 5.657,63
TOTAL $ 1.830,00 $ 15250 |$ 152,50 $ -8 - |'$ 222,35 $ 235735 |$ 28.288,14

ANO 2

DECIMO DECIMO FONDO DE | IESS
NOMINA | CARGO SUELDO CUARTO TERCERO VACACIONES RESERVAS PATRONAL TOTAL TOTAL ANUAL
1 ADMINISTRADOR $ 366,00 $ 30,50 | $ 30,50 | $ 15,25 | $ 30,50 $ 44,47 $ 517,22 | $ 6.206,63
2 JEFE DE VENTAS $ 36600 |$ 30,50 | $ 30,50 | $ 1525 | $ 30,50 $ 4447 |$ 51722 |$ 620663
3 JEFE DE PRODUCCION $ 36600 |$ 30,50 | $ 30,50 | $ 1525 | $ 30,50 $ 4447 |'$ 51722 |$  6.206,63
4 OPERARIO 1 $ 366,00 $ 30,50 | $ 30,50 | $ 15,25 | $ 30,50 $ 44,47 $ 517,22 | $ 6.206,63
5 OPERARIO 2 $ 36600 |$ 30,50 | $ 30,50 | $ 1525 | $ 30,50 $ 4447 |$ 51722 |$ 620663
TOTAL $ 2.308,00 $ 15250 | $ 152,50 | $ 76,25 | $ 152,50 $ 222,35 $ 2.586,10 | $ 31.033,14
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REQUERIMIENTO DE MATERIALES E INSUMOS

ANEXO # 4
MAQUINARIA
CANTIDAD DETALLE P.U P.T IVA TOTAL
1 MAQUINA INDUSTRIAL OVERLOCK DE 4 HILOS |$ 589,21 |$ 589,21 |$ 70,71 |$ 659,92
1 CORTADORA KAISIMAN $ 135,00 | $ 135,00 |$ 16,20 | $ 151,20
3 MAQUINAS INDUSTRIALES RECTA $ 460,00 | $ 1.380,00 [$ 165,60 |$ 1.545,60
1 BORDADORA DE UNA CABEZA $ 875000 |$ 8.750,00 |$ 1.050,00 |$ 9.800,00
1 ESTAMPADORA $ 580,36 | $ 580,36 | $ 69,64 | $ 650,00
TOTAL $ 12.806,72
EQUIPO DE COMPUTACION
CANTIDAD | DETALLE P.U P.T IVA TOTAL
COMPUTADORAS DE
2 ESCRITORIO CORE 15 $ 750,00 $ 1.500,00 | $ 180,00 | $1.680,00
2 IMPRESORA $ 85,00 $170,00 $ 20,40 | $ 190,40
TOTAL $ 1.670,00 $1.870,40
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MUEBLES Y EQUIPO DE OFICINA
CANTIDAD DETALLE P.U P.T IVA TOTAL
2 ESCRITORIO $ 27916 | $ 558,32 $ 67,00 |$ 625,32
2 ASIENTO DE ESCRITORIO $ 8732 | $ 17464 $ 20,96 | $195,60
4 SILLAS $ 3343 | $ 133,72 |$ 16,05 |$149,77
2 AIRE ACONDICIONADO $ 857,40 | $ 171480 | $ 20578 |$1.920,58
2 TELEFONO $ 50,00 |$ 100,00 |$ 12,00 |$ 112,00
4 ARCHIVADORES $ 79,00 | $ 316,00 | $ 37,92 |$353,92
TOTAL $3.357,18
OTROS EQUIPOS
CANTIDAD | DETALLE P.U P.T IVA TOTAL
2 MOSTRADOR $ 43200 | $ 864,00 |$ 10368 | $ 967,68
1 MESA MULTIUSOS $ 49,00 |$ 49,00 | $ 588 | % 54,88
3 ESTANTERIA DE BODEGA $ 200,00 |'$ 600,00 | $ 7200 | $ 672,00
2 EXTINTOR $ 2500 |'$ 50,00 | $ 6,00 | $ 56,00
2 LETRERO SOLO PERSONAL AUTORIZADO $ 178 |'$ 356 | $ 043 | % 3,99
3 SALIDA IZQUIERDA $ 324 |'$ 972 | $ 117 | $ 10,89
2 LETRERO BOTIQUIN $ 309 | §$ 6,18 | $ 074 | $ 6,92
2 LETRERO SALIDA DE EMERGENCIA $ 1000 | $ 2000 | $ 240 | $ 22,40
TOTAL $ 164,64 $ 1.794,76
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HERRAMIENTAS Y UTENSILIOS

CANTIDAD | DETALLE P.U P. IVA TOTAL
5 TIJERAS $ 749 |8 3745 |'$ 449 |8 41,94
4 CAJAS DE TIZAS DE 15 UNIDADES $ 7,00 |$ 2800 | $ 336 | $ 31,36
6 CAJAS DE AGUJAS DE MANO $ 500 | $ 30,00 | $ 360 |$ 33,60
5 CAJAS DE AGUJAS INDUSTRIALES (10 u) $ 300 |$ 15,00 | $ 1,80 |$ 16,80
20 BOBINAS $ 1,00 |$ 2000 | $ 240 |$ 22,40
2 PLANCHAS OSTER $ 4500 | $ 9000 |$ 1080 |$ 100,80
15 DOCENAS DE ARMADORES $ 405 | $ 60,75 | $ 729 |$ 68,04
10 MANIQUIES CUERPO ENTERO NINO Y NINA | $ 2500 | $ 250,00 | $ 30,00 |$ 280,00
TOTAL $ 594,94
INSUMOS PRODUCTIVOS
CANTIDAD | DETALLE P.U IVA TOTAL
5 HILOS GRANDES INDUSTRIALES(DOCENAS) | $ 3,00 1500 | $ 1,80 | $ 16,80
4 ROLLOS DE ENCAJES $ 22,00 88,00 |$ 1056 | $ 98,56
15 ELASTICOS LA PIEZA (DOCENA) $ 1,25 18,75 | $ 225 | $ 21,00
BOTONES (1 GRUEZA DE 1000) $ 6,00 4200 | $ 504 | $ 47,04
ROLLO DE CINTA PARA APLIQUES $ 12,00 9600 |$ 1152 |$ 107,52
CESGOS(ROLLO) $ 9,00 72,00 | $ 864 | $ 80,64
BROCHES (1 GRUEZA DE 1000) $ 30,00 9000 |$ 10,80 | $ 100,80
24 CIERRES (DOCENAS) $ 3,00 72,00 | $ 864 | $ 80,64
40 ROLLOS DE TELA (10METROS) $ 30,00 1.200,00 | $ 14400 | $ 1.344,00
TOTAL $ 1.897,00
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