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RESUMEN

El estudio de factibilidad realizado para la empresa Estilo Tejido en Ibarra,
Imbabura, tiene como objetivo determinar la viabilidad de establecer una empresa de
confeccion de camisetas y blusas en la ciudad. La metodologia utilizada fue mixta,
combinando un enfoque cuantitativo y cualitativo, y cubri6 aspectos fundamentales
como el estudio de mercado, técnico, econdmico y financiero. En el estudio de mercado,
se identifico que existe una demanda insatisfecha en la categoria de ropa local de
calidad. Se estimé que el 36,4% de los consumidores compra ropa mensualmente, lo
que representa una oportunidad para captar un mercado de 318,543 unidades en el
primer afio. Se proyecta que Estilo Tejido pueda cubrir el 4% de esa demanda a un
precio de $12 por unidad, ajustandose a lo que los consumidores estan dispuestos a
pagar. El estudio técnico se establecio la localizacién en el centro de Ibarra, lo que
facilitara la comercializacion de productos debido a la alta circulacion de personas. El
analisis econémico y financiero mostré que el proyecto es rentable, con un VAN de
$303.847,53, un indice de costo-beneficio de $1.77 y una TIR de 44%, lo que asegura la
viabilidad y sostenibilidad del negocio. En conclusion, Estilo Tejido tiene potencial en
el mercado local de Ibarra. La demanda insatisfecha, junto con una buena localizacion y
un estudio econémico favorable, permite prever el éxito del proyecto. Se recomienda
aprovechar la preferencia por productos locales y la falta de variedad en tallas y disefios,
implementando una produccidn eficiente y una estrategia de marketing para alcanzar el

mercado objetivo.

Palabras clave: Estudio de factibilidad, confeccién, demanda insatisfecha,

rentabilidad, Estilo Tejido, produccion, calidad.
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ABSTRACT

The feasibility study conducted for the company Estilo Tejido in Ibarra, Imbabura, aims
to determine the viability of establishing a T-shirt and blouse manufacturing company
in the city. The methodology used was mixed, combining a quantitative and qualitative
approach, and covered fundamental aspects such as market, technical, economic, and
financial studies. The market study identified an unmet demand in the category of
quality local clothing. It was estimated that 36.4% of consumers purchase clothing
monthly, representing an opportunity to capture a market of 318,543 units in the first
year. Estilo Tejido is projected to meet 4% of that demand at a price of $12 per unit, in
line with what consumers are willing to pay. The technical study established the
location in the center of Ibarra, which will facilitate the marketing of products due to the
high flow of people. The economic and financial analysis showed that the project is
profitable, with a NPV of $529.704,64, a cost-benefit ratio of $1.77, and an IRR of
44%, ensuring the viability and sustainability of the business. In conclusion, Estilo
Tejido has potential in the local market of Ibarra. Unmet demand, together with a good
location and a favorable economic study, allows us to predict the success of the project.
It is recommended to take advantage of the preference for local products and the lack of
variety in sizes and designs, implementing efficient production and a marketing strategy

to reach the target market.

Keywords: Feasibility study, clothing manufacturing, unmet demand, profitability,

Estilo Tejido, production, quality.
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INTRODUCCION

e Presentacion del tema.

Un estudio de factibilidad se realiza con la finalidad de determinar la posibilidad
de emprender o desarrollar un negocio, o, si la empresa ya esté constituida se puede
realizar dicho estudio para ampliar sus operaciones. Por ejemplo, se puede realizar
estudios de creacion de empresas para cualquier sector de negocios como es el caso de

prendas de vestir del presente estudio.

Mercado de pequefias y medianas empresas dedicadas a la confeccion de prendas

de vestir de camisetas y blusas ubicadas en la cuidad de Ibarra Provincia de Imbabura.

Como todos sabemos segun el reporte técnico del (INEC, 2024) el crecimiento
de la poblacion a nivel pais aumenta una tasa anual del 2,5 %, por tanto, en la cuidad de
Ibarra se considera el mismo porcentaje, en muchos casos las organizaciones
productoras locales no se dan abasto para satisfacer las demandas de los clientes, la
misma que es cubierta por unidades productivas externas, es decir fuera de la cuidad y
fuera del pais como es el caso de las que dedican a la elaboracion de las prendas de vestir

en Ibarra.

Pero, no es precisamente el caso que justifica el estudio de factibilidad para la
creacion de una empresa en ese sector de negocios como son las prendas de vestir, sino
mas bien buscar a través de este estudio una diferenciacion de sus productos como

estrategia competitiva.

Existen varios estudios de factibilidad realizados para la creacion de empresas en

todos los sectores de negocios. Estos trabajos parten del estudio de mercado, del estudio
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técnico y financiero, y en unos casos también se considera un estudio ambiental. Estos
estudios constituyen las fases de un trabajo o estudio de factibilidad, que, determinaran
finalmente la viabilidad o no de la creacidn del negocio que se pretende investigar, las
guias metodoldgicas permiten disefiar un camino a seguir al momento de llevar a cabo

un estudio de factibilidad de cierta empresa.

En ese sentido la idea es realizar un estudio de factibilidad para sopesar la
posibilidad de creacién de una empresa dedicada a la confeccion y venta de camisetas y
blusas en la cuidad de Ibarra para competir con aquellas prendas existentes. Por lo tanto,

se trata de responder las siguientes preguntas de estudio:

¢Cual sera el mercado objetivo para el producto del proyecto?

¢ Cual sera el tamafio mas adecuado y la localizacién para la empresa?

¢Existiran las condiciones necesarias en cuanto a las operaciones del proyecto?

¢ Cudl sera el tipo de organizacion mas adecuado para el giro del negocio?

¢ Cual sera la rentabilidad econdmica que generara el proyecto
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JUSTIFICACION DEL TEMA

Las fuentes de empleo en la cuidad de Ibarra 'y en el pais cada vez son escasas.
Por ello, surge la necesidad de crear un negocio con la finalidad de generar autoempleo
y empleo, elaborando un estudio de factibilidad para poner en marcha una empresa, mas

alla de un trabajo académico.

La idea es sequir las fases de creacion de una empresa o estudio de factibilidad
para tener el papel y su posterior implementacion de un proyecto de negocios de
confeccion de prendas de vestir con caracteristicas diferenciadoras del resto de
competidores existentes en la cuidad de Ibarra, dando una alternativa de productos que

cubra las necesidades y expectativas de los clientes cada vez mas exigentes.

Los beneficiarios directos de este estudio seran los propios inversionistas que
obtendran su utilidad econémica de igual manera se beneficiara la cuidad en la cual se
tuvo la idea de procrear para que se generen fuentes de empleo y aumento de los
ingresos de las familias y el crecimiento del desarrollo econémico de la cuidad. Los
beneficiarios indirectos de este estudio seran las entidades financieras, gobierno y los
proveedores quienes nos facilitaran la materia prima que sea necesaria para la produccion

de camisetas y blusas.
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OBJETIVOS DEL TRABAJO

Objetivo general

Realizar un estudio de factibilidad para la creacién de una empresa de

confeccidn de camisetas y blusas, Ibarra Imbabura.

Obijetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda, oferta y demanda
insatisfecha, asi como el precio estimado que el consumidor estaria dispuesto a
pagar.

e Realizar el estudio técnico para determinar el tamafio 6ptimo de la empresa; la
mejor localizacion; la maquinaria, equipos Yy recursos necesarios para la puesta
en marcha de las distintas operaciones organizacionales.

e Realizar el estudio econdémico y financiero, para definir las inversiones
requeridas, conocer el flujo de efectivo que genera el proyecto, a lo largo del

periodo de 5 afios, considerando la puesta en marcha de este.
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1. ESTADO DEL ARTE

Marco tedrico

Segun (Varela, 2005) Se entiende por factibilidad las posibilidades que tiene que
lograrse un determinado proyecto. El estudio de factibilidad es el anélisis que realiza
una empresa para determinar si el negocio que se propone seré bueno o malo, y cuéles

seran las estrategias que se deben desarrollar para que sea exitoso.

El estudio de factibilidad permite la reduccion de errores y permite mayor
precision en los procesos. Permite reduccion de costos mediante la optimizacion o
eliminacidn de los recursos no necesarios, integracion de todas la areas y subsistemas,
actualizacién y mejoramiento de los servicios a clientes o usuarios, hacer un plan de
produccién y comercializacidn aceleracion en la recopilacién de los datos, reduccién en

el tiempo de procesamiento y ejecucion de las tareas.

(Rodriguez, 2023) destaca que los estudios de factibilidad son una herramienta
analitica esencial para evaluar la viabilidad de un proyecto, asi como la capacidad de
una organizacion para llevarlo a cabo. Estos estudios permiten estimar la probabilidad
de alcanzar los objetivos propuestos y proporcionan orientacion sobre ajustes necesarios
en las expectativas o la implementacidn de acciones correctivas para asegurar el logro

de las metas establecidas.

(Luna, 2001) menciona que el estudio de factibilidad es la calificacion del
potencial del éxito del proyecto, la posibilidad de que la realizacion de un producto haya
sido aprobada y se obtengan los resultados esperados. Es el analisis de una empresa para

determinar si el negocio que se propone sera bueno o malo. Ademas, determina si dicho
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negocio contribuye con la conservacion, proteccion o restauracion de los recursos

naturales y el ambiente.

(IngenieriaVQ, 2014)manifiesta que un estudio de factibilidad es un analisis de
un nuevo proyecto, plan o método propuesto. Se lleva a cabo con el fin de estudiar
completamente los factores relacionados para verificar si es viable o0 no poner en
marcha el proyecto o idea de negocio. Es necesario comprender los componentes

econdmicos, técnicos y operativos y con ello determinar el éxito de un proyecto.

Como los recursos siempre son determinados, es necesario tomar una decision; las
buenas decisiones solo pueden ser tomadas sobre la base de evidencias y calculos
correctos, de tal manera que tenga una buena seguridad que el negocio se desempefiara

correctamente y que se obtendra ganancias.

Considerando varios puntos de vista sobre el estudio de factibilidad, se logra una
visién mas profunda de los conceptos que deben integrarse en un proyecto basado en
dicho estudio. Al comparar las opiniones de los distintos autores recopiladas de
articulos cientificos y sitios web de economia, se constata que, aunque manejan el

mismo tema ciertos conceptos son mas generales y otros especificos.

En este proyecto también se aplicara un estudio de mercado, siendo una
herramienta esencial para la recoleccion y andlisis de datos oficiales, observar las
tendencias, las perspectivas y necesidades de los consumidores, lo cual ayudara a

esclarecer las caracteristicas del mercado y su operacién actual.
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Para Kotler, Bloom y Hayes, el estudio de mercado “con lleva en reunir,
planificar, analizar y comunicar de manera sistematica los datos relevantes para la

situacion de mercado especifica que afronta una organizacion”

(Zendesk, 2023) afirma que un estudio de mercado consiste en las acciones que
lleva a cabo una organizacion para entender la oferta y demanda en un determinado
mercado. En otras palabras, se trata de identificar las necesidades del publico objetivo y

cOmo estas son vistas por la competencia.

Este blog también menciona algunas de las acciones mas relevantes que puedes

llevar a cabo en la realizacion de un estudio de mercado.

» Conocer atu publico objetivo e identificar sus necesidades.

> Saber cuéles son los precios mas competitivos.

» Conocer la rentabilidad de determinado sector del mercado.

> Desarrollar estrategias para tomar mejores decisiones comerciales.

» Saber cuéles son las debilidades y fortalezas de tu compafiia.

Finalmente, este blog nos explica que un estudio de mercado es una herramienta
fundamental para cualquier proyecto, buscando la mejor manera para tomar las
decisiones correctas. Siguiendo los procesos de recoleccion y analisis de datos,
identificando las oportunidades y riesgos que tiene dicho proyecto para poder

desarrollar las estrategias eficaces.

(Euroinnova, 2004) menciona que un estudio técnico, trata de un analisis técnico
que se lleva a cabo sobre una propuesta de produccion o inversion para evaluar su
rentabilidad. En otras palabras, es un estudio técnico de un proyecto que se encarga de

comprobar la vialidad técnica de producir el producto, asi como de identificar las
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inversiones requeridas para llevar a cabo dicha produccion, incluyendo aspectos como

la maquinaria, infraestructura, empleados y materiales.

(GomezAM, 2002) destaca que el estudio técnico es otra fase importante de los
proyectos, donde se consideran los aspectos operativos y técnicos necesarios para
utilizar de manera eficiente los recursos disponibles en la produccion de un bien o
servicio. En esta fase, se evaltan factores como el tamafio ideal del lugar de produccion,

su ubicacion, las instalaciones necesarias y la organizacion requerida.

(Scribd, 2021)afirma que un estudio financiero examina la vialidad econémica
de un proyecto al investigar los recursos disponibles y los costos de produccién para
determinar si es rentable. Sus objetivos incluyen evaluar los riesgos asociados al
proyecto y su vialidad mediante la recopilacion y el andlisis de informacion como

costos, ingresos, impuestos, demanda y fuentes de financiamiento.

(Pérez, 2021)consolida que el andlisis financiero es fundamental para
evaluar la viabilidad econémica de un proyecto, detectar posibles riesgos y
mejorar la gestion de recursos. Adquirir habilidades en este tipo de analisis puede

ser crucial para tomar decisiones estratégicas efectivas.

Una vez investigado todos los estudios que son necesarios para llevar a
cabo un estudio de factibilidad, puedo concluir que todos son fundamentales
realizarlos, proporcionando asi una vision general de los aspectos claves que se
deben considerar para la puesta en marcha del proyecto desde distintas

perspectivas.

Desde su evolucidn la industria textil y confeccion de Ecuador se da en la

época de la colonia, en donde era utilizada la lana de oveja en los obrajes para la



fabricacion de los tejidos. Después, las primeras industrias que hallaron se
dedicaron al procedimiento de la lana, hasta que en inicios del siglo XX se
incluyd el algodon, siendo la década de 1950 cuando se fortalece la utilizacion de
esta fibra. Hoy en dia, la industria textil y confeccién ecuatoriana fabrica
productos de todo tipo de fibras, ya sean el poliéster, el algodon, la lana 'y la méas

adquirida por los consumidores es la tela en seda (AITE, 2024)

Con el pasar del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad
textil y de confeccion se ubicaron en distintas provincias del pais. De hecho las
provincias, que tiene el mayor nimero de industrias del sector textil y confeccion
son: Pichincha (53% del total), Tungurahua (21% del total), Guayas (14% del
total) e Imbabura (5% del total) de acuerdo a los datos obtenidos por el Banco

Central del Ecuador.

Actualmente, pese a los indicadores sociales, politicos y econdémicos, las
industrias textiles y de confeccion se han mantenido como uno de puntos claves
de la economia nacional, contribuyendo en valor significativo tanto en aporte de
empleo como en apoyo al Producto Interno Bruto (PIB): en 2024, el 5,5% vy el
7% del PIB es representado por el sector textil y de confeccion, en comparacion
con el afio 2023, este sector ha sufrido una reduccion del 5,7% en ventas, pese a

eso las exportaciones han incrementado.

(AITE, 2024)manifiesta que para el afio 2023 mostro retos importantes
para el sector, sin embargo, propusieron nuevas oportunidades para su
crecimiento a través de la diferenciacion de prendas y el crecimiento sostenible.

El promover un comercio justo y produccion sustentable contribuyendo al
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desarrollo e innovacidn del sector y asi respondiendo a las demandas que se

presentan en el dia a dia y satisfaciendo a las necesidades de los consumidores.

(TEJIDOS, 2024)resalta que las ventas de las prendas textiles en Ecuador
en el afio 2024 manifiestan una disminucion del 22% en comparacion al afio
2019. Reflejando las ventas bajas a los registrados en la época de pandemia de
Covid-19. Pese a eso esta disminucion se ha mantenido, y al verificar con las
ventas de enero del 2024 con el de Enero del 2023, hay una disminucion del
15,7% los que refleja USD 5 millones menos. Esta reduccion significativa

evidencia que el sector textil en Ecuador no se recuperado en su totalidad.
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2. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

El presente estudio de factibilidad por sus caracteristicas es una investigacion
mixta con un enfoque cuantitativo y cualitativo, en donde se describiran las fases para la
elaboracion de un proyecto de esta naturaleza como son estudio de mercado, estudio
técnico, estudio administrativo, estudio legal, estudio financiero y la evaluacion de la
rentabilidad. Cada una de estas fases son secuenciales, es decir, la una depende de la
otra. Por lo tanto, un estudio de factibilidad de esta naturaleza arranca con el estudio de

mercado como base para continuar con las siguientes fases.

El primer paso seré el investigar un estudio de mercado para la produccion y
comercializacion de los productos al publico. Recopilar la informacidn necesaria para

conocer qué tan viable es la creacion de dicha empresa en la cuidad de Ibarra.

El segundo paso sera realizar el estudio técnico es decir medir la capacidad

requerida para cumplir con las necesidades del mercado mediante el estudio realizado

Ejecutar métodos para el control dentro de la organizacion de manera externa e
interna, por otro lado, verificar la materia prima necesaria para la elaboracion de las
camisetas y blusas, los costos de produccién y el personal adecuado y necesario para el

funcionamiento de la organizacion segun su plan.

Y el ultimo paso se realizard el andlisis financiero en donde nos permitira
determinar si es factible el proyecto objeto de estudio, a través de los Estados
financieros que seran necesarios en la evaluacion financiera, basandose en el analisis

de los indicadores.
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Objetivo general

- Realizar un estudio de mercado para determinar la demanda, oferta y
demanda insatisfecha, asi como el precio estimado que el consumidor
estaria dispuesto a pagar por los productos del proyecto en la cuidad de

Ibarra, Imbabura.

Objetivos especificos

Determinar el comportamiento del consumidor en el mercado, asi como las

tendencias de dichas prendas de vestir.

- Comprender la percepcién del consumidor frente a la calidad y los precios de
mercado por parte de la competencia con el objetivo de fijar los precios que el

consumidor estara dispuesto a pagar por los productos.

- Analizar la demanda insatisfecha que se encuentra en el mercado con el fin de

saber en donde se puede ofrecer los productos confeccionados.

- Determinar cudl sera el equipo y personal requerido para el proceso

productivo.

2.1. Tipo de investigacion

La tactica que se utilizara para este proyecto consiste en llevar a cabo una
investigacion mixta, combinando la investigacion cualitativa y cuantitativa. Esto se
debe a que se realizara un estudio de vialidad, el cual requiere diversas maneras de
recopilar informacion clave, tales como: estudio de mercado, estudio técnico, estudio

financiero y legal.
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2.2.Enfoque

El enfoque que se utilizara en este proyecto sera cualitativo y cuantitativo que se
Ilevara a cabo en el presente estudio de factibilidad de acuerdo a los estudios

planteados.

2.3.Variables

Econdmico
Politico
Tecnoldgico
Ecologico
Social

Legal

2.4.Indicadores

Econdmico

Oferta del mercado

Demanda del mercado

Precios

Politico

Estabilidad politica

Cumplimiento de leyes y regulaciones
Cambios en la politica

Tecnologico

Maquinaria necesaria

Nueva tecnologia



Ecoldgico
Cambio climético
Impacto ambiental
Sensibilidad del consumidor
Regulaciones ambientales
Social
Generacion de valor agregado
Nuevas tendencias
Elecciones y gustos del consumidor
Demografia del mercado
Legal
Gestion de riesgos
Cumplimiento de normativas

Regulaciones laborales
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2.5.Matriz de variables

Tabla 1.
Matriz de variables

33

. . . Fuente de o S,
Objetivo Variable Indicador . S Técnica Participacion
informacién
. . . Poblacidn urbana de Ibarra,
Determinar el comportamiento del . Frecuencia de compra, lugar de L .
. , Comportamiento . . Primaria, Encuesta, entrevistas a empresas
consumidor en el mercado, asi como las . compra, estilos preferidos, marcas . . . -
. ; . del consumidor . Secundaria Entrevista reconocidas, revision de
tendencias de dichas prendas de vestir. utilizadas, factores de compra .
literatura
Comprender la percepcion del . - . . L
consEmidor frenpte 3 Ig calidad v los Calidad percibida, disposicién a Poblacidén urbana de Ibarra,
: y Percepcion del pagar, rangos de precios, Primaria, Encuesta, entrevistas a empresas
precios de mercado por parte de la . ' > ; . . i . .
. . . consumidor importancia calidad-precio, Secundaria Entrevista reconocidas, revision de
competencia para fijar precios o - .
conocimiento competencia literatura
adecuados.
Analizar la demanda insatisfecha que se Prendas faltantes, necesidades no Paoblacion urbana de Ibarra,
encuentra en el mercado para identificar Demanda cubiertas, factores que motivan Primaria, Encuesta, entrevistas a empresas
oportunidades de oferta de productos insatisfecha compra local, preferencia de canales Secundaria Entrevista reconocidas, revisién de
confeccionados. de venta, horarios de compra literatura
Tipo de maquinaria, importancia de Poblacion urbana de Ibarra,
Determinar el equipo y personal . tecnologia, cantidad y perfil de Primaria, Encuesta, entrevistas a empresas
. . Equipo y personal - : . . . -
requerido para el proceso productivo. empleados, habilidades requeridas, Secundaria Entrevista reconocidas, revision de

capacitacion

literatura

Nota: Desarrollo de la matriz de variables. Fuente: Autora
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2.6. Poblacion

Gracias a informacidn proporcionada por el (INEC, 2023) el canton Ibarra tiene
una poblacion de 217469 habitantes, estan distribuidos en la zona urbana un total de
157941 habitantes y en la zona rural 59528 habitantes. Para el presente estudio de
factibilidad se tomara en cuenta la poblacién urbana, el rango de edad es entre los 15 en

adelante de los habitantes de la ciudad de Ibarra.
2.7.Muestra

Para el desarrollo de la muestra se considerd un muestreo no probabilistico
simple, basado en la poblacién proporcionada por el (INEC, 2023) en en la zona urbana
de la cuidad de Ibarra existe un total de 157941 habitantes. Tomando en cuenta la
siguiente férmula para este tipo de poblaciones finitas:

B N(0)2Z2
n= (N — 1)(e)2 + (0)222

Donde:

n= Representa al tamafio de la muestra

N= Representa el tamafio de la poblacién

o = Refiere a la desviacion estandar, considerando una constante de 0,05.

Z = Representa el valor de confianza, donde se considera el 90% para que la muestra

sea optima.

e = Equivale al limite aceptable del error, para lo cual se tomé en cuenta el 5%.

157941(1,65)20,92
n=
(157941 — 1)(0,5)2 + (1,65)20,92
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n=272

A partir del célculo de la ecuacion, se determind que el tamafio de la muestra

requerido para el estudio es de 272 personas.

2.8. Técnicas

Para llevar a cabo el estudio de factibilidad, se considero la aplicacion de
encuestas a una muestra representativa de 272 personas en la zona urbana, esta técnica
permitird identificar qué buscan los consumidores, disposicion a pagar por los productos
y cémo prefieren adquirirlos. Asimismo, la entrevista semi estructurada a dos empresas
textiles de la ciudad, con el objetivo de conocer la competencia, los retos y las

oportunidades en el mercado, especificamente la percepcion de la demanda.

2.9. Instrumentos

En este estudio se considera como instrumento principal el cuestionario para el
desarrollo de la encuesta y la entrevista. EI primero consta de preguntas cerradas, lo que
permitira obtener respuestas directas, mismas que estan disefiadas para conocer las
preferencias de los consumidores, disposicion a pagar y aspectos que consideran
importantes al elegir camisetas y blusas. Ademas, el formato cerrado facilitara la

recoleccidn de datos cuantitativos y su posterior analisis estadistico.

Por otro lado, las entrevistas estan conformadas por un cuestionario semi
estructurado dirigido a los propietarios uno de ellos es la organizacion MG “Mercantil
Garzon” y su gerente el Sr. Guillermo Garzon ubicada en las calles Olmedo y Colon, la
otra organizacion es Confecciones RIGORTEX con su propietario Ing. Frethman
Gomezjurado - Pasaje de los eucaliptos y calle de los Arupos se realizo a estas dos

empresas textiles locales, las preguntas son de indole abierto, permitiendo que los
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entrevistados den respuestas detalladas sobre la experiencia que poseen en el mercado y

los desafios del sector.

3. RESULTADOS Y DISCUSION

En esta seccidn se presentan los datos recopilados de los instrumentos, mismos
que reflejan el comportamiento del mercado y las preferencias de los potenciales

clientes, permitiendo analizar los principales factores para poner en marcha el negocio.

3.1. Resultados entrevista

El estudio comparativo de las dos entrevistas realizadas a propietarios del sector
de confeccidn de camisetas y blusas en Ibarra revela coincidencias importantes y
matices diferenciadores que permiten comprender mejor el mercado objetivo. En cuanto
al comportamiento de compra, uno de los entrevistados sefiala una alta fidelidad de sus
clientes basada en la excelente calidad de los productos, lo que genera ventas estables;
mientras que el otro resalta que la demanda es variable, con temporadas bajas
(especialmente en vacaciones) y picos de venta en periodos de inicio de clases o
actividades, evidenciando que el comportamiento no es uniforme durante el afio. Este
contraste refleja que, aunque existe un segmento leal dispuesto a pagar mas por calidad,
la estacionalidad sigue siendo un factor determinante que obliga a planificar la

produccién y las promociones segun el calendario comercial.

En lo referente a tendencias, ambos reconocen la necesidad de mantenerse
actualizados ante los constantes cambios de la moda. El primer entrevistado se enfoca
en estilos juveniles provenientes del extranjero, identificando en ellos una buena
aceptacion en el mercado local, mientras que el segundo enfatiza la importancia de estar

permanentemente atentos a la evolucion de disefios y materiales para responder con
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rapidez. Este aspecto indica que la competitividad en el sector depende en gran medida

de la capacidad de innovar y adaptarse con agilidad a la demanda.

Respecto a canales de venta, existe consenso en que tanto los locales fisicos
como las ventas en linea son efectivos. Esta doble via permite ampliar el alcance
geogréfico, llegar a nuevos publicos y fortalecer la confianza mediante la atencion
presencial. Para adaptarse a los cambios en tendencias, el primer negocio recurre a la
capacitacién constante de su personal, asegurando que este pueda ajustarse a las nuevas
exigencias de los clientes; el segundo, en cambio, mantiene un monitoreo constante de
las variaciones del mercado para ajustar sus disefios. Esto evidencia que la formacion

continua y la vigilancia activa del mercado son pilares para sostener la competitividad.

En cuanto a estrategias de precio, ambos comparan sus tarifas con la
competencia, pero mientras uno prioriza asegurar margenes de ganancia, el otro
implementa descuentos y promociones estacionales como herramienta de atraccion.
Para fijar precios, el primer entrevistado considera temporadas, promociones y
descuentos, mientras que el segundo afiade la influencia de la competencia, las
normativas y las tendencias. Esto sugiere que una estrategia 0ptima deberia integrar

todos estos factores, equilibrando rentabilidad y atractivo comercial.

La percepcion de los clientes sobre calidad y precio es positiva en ambos casos,
destacando que la calidad justifica pagar un precio mayor. Sin embargo, los segmentos
poco atendidos presentan oportunidades distintas: uno identifica la falta de oferta en
ropa especializada para adultos mayores con necesidades especificas, mientras que el
otro sefiala que la crisis econdmica reduce el consumo de prendas en general, lo que
abre la posibilidad de desarrollar productos de calidad adaptados a presupuestos mas

bajos. En la misma linea, ambos coinciden en que la calidad de las telas es un problema
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recurrente en el mercado, lo que representa un area de mejora estratégica mediante la

seleccion cuidadosa de proveedores o el desarrollo de insumos propios.

En el &ambito de recursos humanos, los dos coinciden en que es indispensable
contar con personal capacitado en manejo de maquinaria, control de calidad e
innovacion, con la flexibilidad para ajustar el nimero de trabajadores —entre 10 y 20—
segun la demanda. De igual manera, las ventas diarias varian: el primer entrevistado
reporta entre 50 y 100 prendas, mientras que el segundo supera las 100, aunque
reconoce que la cifra depende de la temporada y de la competencia nacional. Esto
confirma que la gestién de inventarios, junto con estrategias de marketing estacional, es

clave para estabilizar ingresos y asegurar la rentabilidad.

3.2. Resultados encuesta

A continuacion, se plasma las respuestas de la encuesta:

Tabla 2.
Pregunta uno — Frecuencia de compra

1. ¢Con qué frecuencia compra prendas como camisetas o blusas?

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Semanalmente 41 15,1 15,1 15,1
Mensualmente 99 36,4 36,4 51,5
Trimestralmente 77 28,3 28,3 79,8
Rara vez 53 19,5 19,5 99,3
Nunca 2 7 v 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

De los datos obtenidos en la encuesta, la mayoria suele comprar camisetas o
blusas una vez al mes, con 99 respuestas que representan mas de un tercio del total. Le
siguen quienes compran cada tres meses, con 77 personas. Un numero similar, indic

que rara vez adquiere este tipo de prendas con 53 respuestas, de manera similar 41
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encuestados compran semanalmente, y 2 que no compran nunca, contando con un

consumo regular y una idea sobre la demanda de vestimenta.

Tabla 3.
Pregunta dos — Preferencia del lugar de compra

2. ¢ Dbénde suele comprar sus prendas?

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Valido Tiendas fisicas 146 53,7 53,7 53,7
En linea 29 10,7 10,7 64,3
Mercados locales 97 35,7 35,7 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas

De los 272 encuestados 146 compran sus prendas en tiendas fisicas, 97 lo hacen
en mercados locales y 29 por internet. Las tiendas fisicas tienen la cifra mas alta,
seguidas por los mercados, dejando al canal digital con una participacién baja, este
comportamiento muestra una preferencia por los espacios, es decir para la

implementacion del negocio es necesario contar con un local.

Tabla 4.
Pregunta tres — Estilos de moda

3. ¢ Qué estilos de moda prefiere?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vialido  Casual 41 151 15,1 151
Clésico 85 31,3 31,3 46,3
Deportivo 116 42,6 42,6 89,0
Formal 30 11,0 11,0 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 42,6 % de los encuestados sefialo que prefiere el estilo deportivo, le sigue el
estilo clasico con un 31,3 %, y un 15,1 % se inclin6 por el estilo casual, ademéas un 11 %
eligio el estilo formal, teniendo mayor afinidad por prendas comodas frente a opciones

elegantes.
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Tabla 5.
Pregunta cuatro — Preferencia de marcas

4, ; Qué marca usa mas?

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Viélido Local 45 16,5 16,5 16,5
Nacional 99 36,4 36,4 52,9
Internacional 47 17,3 17,3 70,2
Sin preferencia 81 29,8 29,8 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 36,4 % de los encuestados menciond marcas nacionales, un 29,8 % respondid
gue no se guia por marcas al comprar, las opciones internacionales obtuvieron 17,3 %y
las locales 16,5 %, es decir los consumidores se inclinan por productos del pais, aunque
hay una presencia notable de quienes no muestran preferencia convirtiéndose en una

ventaja para el negocio.

Tabla 6.
Pregunta cinco — Factor para la compra

5. ¢ Qué factor influye méas en su compra?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido  Precio 57 21,0 21,0 21,0
Calidad 154 56,6 56,6 77,6
Marca 21 1,7 1,7 85,3
Disefio 40 14,7 14,7 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Al analizar los factores que afectan la compra, un 56,6% valora la calidad, el
precio ocupa el segundo lugar con un 21 % y el disefio influye en un 14,7 % asimismo,
la marca es considerada por un 7,7 %, en otras palabras, priorizan prendas duraderas

datos relevantes para que el negocio ofrezca los productos.
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Tabla 7.
Pregunta seis — Calidad de las prendas adquiridas

6. ¢ Como califica la calidad de las prendas que compra?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Véalido  Muy buena 93 34,2 34,2 34,2
Buena 162 59,6 59,6 93,8
Regular 12 44 44 98,2
Mala 5 18 18 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

La calidad de las prendas que compran es valorada, un 59,6 % como buena y un
34,2 % como muy buena, unos pocos mencionaron que la calidad es regular o mala, con
porcentajes bajos, en general, la ropa que adquieren cumple con sus expectativas en

cuanto a calidad.

Tabla 8.
Pregunta siete — Disposicion de pagar por calidad

7. ¢Pagaria mas por mejor calidad?

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje  Porcentaje valido acumulado
Vélido Si 211 77,6 77,6 77,6
No 37 13,6 13,6 91,2
Depende 24 8,8 8,8 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

La mayoria esta dispuesta a pagar mas si la calidad es mejor, cerca de ocho de
cada diez personas lo expresaron asi, poco el 13 %, prefiere no gastar mas, y el 8%
sefiala que depende de la situacion, demostrando que la calidad es un factor importante

y si pagaran por ello.
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Pregunta ocho — Rango de precios
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8. ¢ Rango de precio justo para buena calidad?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Menosde $10 38 14,0 14,0 14,0
$10-$20 147 54,0 54,0 68,0
$20-$30 66 24,3 24,3 92,3
Mas de $30 21 7,7 7,7 100,0
Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Al consultar sobre el precio que consideran justo por una prenda de buena

calidad, mas de la mitad eligi6 el rango de $10 a $20, un 24,3 % esta dispuesto a pagar

entre $20 y $30 y un 14 % prefiere precios por debajo de los $10 y solo un 7,7 % optd

por montos superiores a los $30, es decir buscan equilibrio entre calidad y precio

accesible.

Tabla 10.
Pregunta nueve — Importancia de calidad vs precio

9. ¢ Qué tan importante es calidad-precio?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Véalido  Muy importante 195 71,7 71,7 71,7
Importante 68 25,0 25,0 96,7
Poco importante 9 3,3 3,3 100,0
Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 71,7 % de los encuestados afirma que es muy importante la relacion entre

calidad, un 25% le da valor en menor medida y el 3,3 % sefial6é que no considera

relevante, por ende, al momento de comprar, las personas esperan que el producto valga

lo que cuesta.
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Tabla 11.
Pregunta diez — Marcas competidoras

10. ¢ Conoce marcas competidoras y su precio/calidad?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Véalido Si 179 65,8 65,8 65,8
No 93 34,2 34,2 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Un 65,8 % respondi6 que conoce otras marcas Yy tiene una nocién sobre sus
precios y calidad, un 34,2 %, sefial6 que no, indicando que los encuestados si esta

familiarizado con lo que ofrecen otras opciones al momento de elegir qué comprar.

Tabla 12.
Pregunta once — Dificultad para encontrar prendas

11. ;Ha tenido dificultad para encontrar prendas que le gusten?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Vélido  Si 160 58,8 58,8 58,8
No 112 41,2 41,2 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Mas de la mitad de los participantes afirmé que en algin momento ha tenido
problemas para encontrar prendas que se ajusten a sus gustos y el 41,2 % afirma que no
ha pasado por esa situacion, convirtiéndose en una ventaja porque la oferta disponible

no logra cubrir las preferencias de todos los consumidores.

Tabla 13.
Pregunta doce — Necesidades de los consumidores

12. ¢ Qué prendas faltan o tienen poca oferta?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido  Camisetas 14 51 51 51
Blusas 12 44 44 9,6
Tallas 190 69,9 69,9 79,4
Disefios 56 20,6 20,6 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.
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La mayoria de las respuestas apuntaron a las tallas como lo que escasea, con un
69,9 %, luego aparecen los disefios, mencionados por el 20,6 % y pocas personas
indicaron que falta de camisetas o blusas, con apenas 5,1 %y 4,4 %, esto da a entender

que el problema no esta en el tipo de prenda, mas bien son las tallas 0 modelos.

Tabla 14.
Pregunta trece — Motivacion para comprar productos locales

13. ¢ Qué le motivaria a comprar mas productos locales?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Variedad 202 74,3 74,3 74,3
Calidad 52 19,1 19,1 93,4
Precio 12 44 44 97,8
Disponibilidad 6 2,2 2,2 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Lo que méas animaria a las personas a comprar productos locales es la variedad,
con un 74,3 %, la calidad igual es importante con un 19,1 %, en menor medida, el
precio y la disponibilidad fueron mencionados con 4,4 %y 2,2 % respectivamente, por

ende, es necesario ofrecer opciones para captar intereés.

Tabla 15.
Pregunta catorce — Lugares de preferencia para comprar

14. ;D6nde preferiria comprar productos locales?

Porcentaje
Frecuencia  Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido  Tiendas fisicas 236 86,8 86,8 86,8
Mercados 22 8,1 8,1 94,9
Online 14 51 51 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

La mayoria con un 86,8 %, prefiere comprar productos locales en tiendas fisicas, un
8,1% opta por mercados y un 5,1 % elegiria hacerlo en linea, es decir, el negocio debe
generar una experiencia de compra directa con un local fisico y la apertura de la venta

en linea para abarcar todas las preferencias.
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Tabla 16.
Pregunta quince — Horarios de compra

15. ¢ Qué horarios son mejores para comprar?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido  Mafiana 99 36,4 36,4 36,4
Tarde 150 55,1 55,1 91,5
Noche 23 8,5 8,5 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El horario preferido para hacer compras es la tarde con el 55,1 % de los
encuestados, la mafiana es la segunda opcion con un 36,4 %, y el 8,5 %, prefiere la
noche, debido a la variedad de horarios es recomendable que el negocio se establezca en

todos los horarios que sean accesible para todos.

Tabla 17.
Pregunta dieciséis — Conocimiento de la maquinaria para la confeccion

16. ¢ Conoce la maquinaria usada en confeccion?

Porcentaje

Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Vélido Si 101 37,1 37,1 37,1
No 171 62,9 62,9 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Alrededor del 37 % de quienes respondieron conocen la maquinaria usada en la
confeccion de prendas y el 63 % no esta familiarizado con ella, por ende, no

comprenden como se producen las prendas que compra.

Tabla 18.
Pregunta diecisiete — Empleados para la produccion

17. ¢ Cuantos empleados cree necesarios para produccion?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido acumulado
Valido  Menos de 10 110 40,4 40,4 40,4
10-20 138 50,7 50,7 91,2
21-50 19 7,0 7,0 98,2
Mas de 50 5 18 1,8 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.
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Mas de la mitad cree que para producir se necesitan entre 10 y 20 empleados,
cerca del 40 % opina que, con menos de 10, un 7 % menciona entre 21 y 50 trabajadores
y menos del 2 % piensa que se requiere de 50, esta percepcion indica que un grupo

pequefio a mediano bastaria para iniciar el emprendimiento.

Tabla 19.
Pregunta dieciocho — Habilidades del personal

18. ¢ Qué habilidades debe tener el personal?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Valido Costura 31 114 114 114
Disefio 44 16,2 16,2 27,6
Control de calidad 41 15,1 15,1 42,6
Todas las anteriores 156 57,4 57,4 100,0
Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 57,4 % cree que el personal debe tener habilidades en costura, disefio y
control de calidad, el 16,2 % sefialo el disefio, el 15,1 el control de calidad y el 11,4 %
indicd la costura, por ende, se valora que es necesario un personal con diferentes

capacidades para lograr un buen producto.

Tabla 20.
Pregunta diecinueve — Importancia de contar con tecnologia

19. ¢ Considera importante que las empresas cuenten con tecnologia moderna para la
confeccion de prendas de vestir?

Porcentaje
Frecuencia Porcentaje Porcentaje valido  acumulado
Valido Si 109 40,1 40,1 40,1
No 163 59,9 59,9 100,0

Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 40,1 % de los encuestados considera importante que las empresas usen
tecnologia moderna en la confeccion de prendas, el 59,9 % piensa que no es relevante,
debido a las opiniones divididas se considera necesario incorporar maquinaria

tradicional y tecnologia para la elaboracion de prendas.
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Tabla 21.
Pregunta uno — Frecuencia de compra

20. ¢ En qué areas prioritarias considera que el personal de un local de ventas esté
capacitado?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje  valido acumulado
Valido Atencion al cliente 157 57,7 57,7 57,7
Conocimiento del producto 89 32,7 32,7 90,4
Proceso de produccion 22 8,1 8,1 98,5
Ventas 4 15 15 100,0
Total 272 100,0 100,0

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

El 57,7 % considera que la atencidn al cliente es un area importante en la que
debe estar capacitado el personal, un 32,7 % piensa que el conocimiento del producto es
fundamental, el 8,1 % sefiala el proceso de produccién y un 1,5 % menciona las ventas.
Es decir, los clientes valoran la interaccion directa y el dominio de la informacion sobre

lo que se ofrece.

3.2.1. Tablas cruzadas

Tabla 22.
Tabla cruzada frecuencia de compra vs lugar

Tabla cruzada 1. ;Con qué frecuencia compra prendas como camisetas o blusas? *2. ;Dénde
suele comprar sus prendas?
Recuento
2. ¢Dbnde suele comprar sus prendas?
Mercados
Tiendas fisicas|En linea  |locales Total
1. ¢Con qué frecuencia |Semanalmente |21 5 15 41
compra prendas como  [Mensualmente |56 8 35 99
camisetas o0 blusas? Trimestralmente (38 8 31 77
Rara vez 30 8 15 53
Nunca 1 0 1 2
Total 146 29 97 272

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Al revisar los datos cruzados entre frecuencia de compray lugar de adquisicion,
quienes compran ropa mensualmente van a tiendas fisicas, con 56 personas, es comun
entre quienes compran cada semana o cada tres meses, con 21 y 38 respuestas

respectivamente, los mercados locales aparecen con fuerza en las compras mensuales y
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trimestrales, con 35y 31 casos, asimismo, las compras por internet se mantienen bajas

en todos los niveles de frecuencia, sin superar las 8 respuestas.

Tabla 23.

Tabla cruzada factor de compra y necesidades de prendas

Tabla cruzada 5. ¢ Qué factor influye méas en su compra? *12. ; Qué prendas faltan o tienen poca

oferta?
Recuento
12. ;Qué prendas faltan o tienen poca oferta?
Camisetas  |Blusas Tallas Disefios  [Total
5. ¢ Qué factor influye mas [Precio |5 1 43 8 57
en su compra? Calidad |6 8 107 33 154
Marca 1 1 13 6 21
Disefio 2 2 27 9 40
Total 14 12 190 56 272

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Los resultados cruzados entre el factor que influye en la compray las prendas o
aspectos con poca oferta muestran quienes priorizan la calidad identifican la falta de
tallas, con 107 respuestas, seguidas de los disefios con 33, las personas que valoran el
precio sefialan como problema la falta de tallas, con 43 respuestas y quienes se fijan en

el disefio o la marca destacan la escasez de tallas.

Tabla 24.
Tabla cruzada horarios vs productos locales

Tabla cruzada 15. ¢ Qué horarios son mejores para comprar? *14. ;Dénde preferiria comprar
productos locales?

Recuento
14. ; Dénde preferiria comprar productos locales?
Tiendas fisicas [Mercados Online Total
15. ¢ Qué horarios son Mafana (84 12 3 99
mejores para comprar? Tarde 137 10 3 150
Noche 15 0 3 23
Total 236 22 14 272

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Al analizar la relacién entre los horarios para comprar y adquirir productos

locales, se observa que quienes compran en la tarde tienden a preferir las tiendas fisicas,

con 137 respuestas, en la mafiana también predominan las tiendas fisicas, con 84
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personas, los mercados tienen mayor presencia en la mafiana, con 12 casos, y menor en
la tarde, con 10, en la noche, hay pocas respuestas, destaca el uso de plataformas en

linea, con 8 personas que indicaron esta opcion.

Tabla 25.
Pregunta uno — Frecuencia de compra

Tabla cruzada 18. ;Qué habilidades debe tener el personal? *17. ;Cuantos empleados cree
necesarios para produccién?

Recuento
17. ;Cuantos empleados cree necesarios para
produccion?
Menos de
10 10-20 21-50 Maés de 50 [Total
18. ¢ Qué habilidades [Costura 8 9 13 1 31
debe tener el Disefio 14 24 4 2 44
personal? Control de 10 27 2 2 41
calidad
Todas las 78 78 0 0 156
anteriores
Total 110 138 19 5 272

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.

Al revisar la relacion entre las habilidades del personal y la cantidad de
empleados necesarios para la produccién, la mayoria creen que se necesitan entre 10 y
20 personas sefialan que el personal debe dominar varias areas, como costura, disefio y
control de calidad, esta misma opcién es la mas elegida por quienes estiman que menos
de 10 empleados son suficientes y entre quienes piensan que hacen falta entre 21 y 50

trabajadores, las respuestas se dividen, con un mayor nimero que destaca la costura




3.2.2. Correlaciones

50

Tabla 26.
Anélisis de Pearson
19.
¢Consider
a
50mporta
nte que las[20. ¢En
6. empresas |que areas
;,COmo 8. 11. ¢Ha 13. (Qué cuenten |prioritarias
1.¢;Con califica ;Rango tenido |12. le 15. 17. con considera
qué 2. 5. ¢ Qué(la 7. de dificulta |;Qué |motivari |14. (Qué ; Cuantos tecnologia|que el
frecuenci |, Donde (3. ; Qué factor |calidad |;Pagari |precio |9.,Qué [10. ;Conoce |d para |prendala a ¢Donde |horarios |16. empleados moderna [personal
acomprajsuele lestilos |4. |influye [delas [amas |justo [tan marcas encontra|s faltanjcomprar |preferirfalson ¢ Conoce la|cree 18. ;Qué |parala |deunlocal
prendas |comprar|de ¢Qué |mas en |prendas|por para  |50mporta [competidoras |r 0 mas comprar |[mejores |maquinariajnecesarios |habilidade [confeccié |de ventas
como  |sus moda |marc |su que mejor |buena |nte es y su prendas (tienen [producto [producto |para usadaen |para sdebe |nde esté
camisetas|prendas |prefiere |a usa |compra [compra |calidad |calidad |calidad- |precio/calidad|que le |poca |s S comprar |confeccién [produccién [tener el |prendas delcapacitado
0 blusas? |? ? mas? |? ? ? ? precio? [? gusten? |oferta?|locales? |locales? |? ? ? personal? |vestir?
1. ;Con qué |Correlaci6 |1 -017 |-015 |-087|-,024 [016 |058 |-,169™ |,120" ,034 174 (018 |166™ [198™ |-059 |,007 ,132" -,232™  |-,300™  |,053
frecuencia  |nde
compra Pearson
prendas como [Sig. 776|811 |154 |695 798 (342 |005 |048 573 ,004 ,766  |,006 ,001 334 ,004 ,030 ,000 ,000 ,384
camisetas 0 |(bilateral)
blusas? N 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
2.,Doénde  |Correlaci6 |-,017 1 ,123"  |-038[-,069 |[-,068 |046 |,082 |,093 ,040 ,066 ,005 (041 213" |-109  |,015 -,050 ,070 -,021 ,018
suele comprar|n de
sus prendas? [Pearson
Sig. 776 042|529 |256 [261 |447 177 |,125 514 279 ,932  [,500 ,000 074 ,808 ,409 ,250 726 774
(bilateral)
N 272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
3. .Qué Correlacio |-,015 1237 1 -,0441-,017 (095 |-,021 |,089 [-,045 ,007 ,080 ,019 (,002 ,076 -023  |-,025 ,007 ,051 -,050 -,018
estilos de n de
moda Pearson
prefiere? Sig. 811 ,042 468 |, 775 117  |726  |145 462 ,903 ,188 755 [,972 ,209 711 ,683 ,903 ,400 ,408 773
(bilateral)
N 272 272 272 272 |272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
4. ;Qué Correlacio |-,087 -,038 [-044 |1 098 |-039 |178™ [051 |,065 ,050 -031  |069 |-,049 |-143" |167™ |-,043 -,046 ,050 ,047 -,045
marca usa n de
mas? Pearson
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Sig. ,154 ,529 468 ,107 ,520 ,003 404 (285 414 ,607 256 |,418 ,018 ,006 480 450 410 443 ,455
bilateral
E\l : 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
5. ¢ Qué factor|Correlacio |-,024 -,069 |-,017 |,098 |1 ,048 -018 104 [,023 ,000 -,017 ,056  {,029 ,015 153" |-,047 ,012 ,000 ,013 ,014
influye mas |nde
en su Pearson
compra? Sig. ,695 ,256 775 ,107 433 773 ,086 (703 ,995 778 359 |,638 ,803 ,012 442 ,839 ,996 827 ,813
bilateral
(N ) 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
6. ;Como Correlacio |,016 -068 095 |[-039(,048 |1 049  |-035 |, 2927 ,226™ ,063 ,106 |,084 1297 (1857 |,044 ,042 ,060 -,065 074
califica la n de
calidad de las |Pearson
prendas que  [Sig. ,798 261|117 520 |,433 423|564  |,000 ,000 ,304 ,080 |,168 ,033 ,002 ,A68 489 321 ,283 ,226
compra? (bilateral)
N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
7.:Pagaria  [Correlaci6 |,058 046 [-021 (1787|018 |[049 |1 038 (278 ,036 -131" |052 [, 225" |168™ |123" |-017 -,136" -,025 -179™ (081
mas por n de N
mejor Pearson
calidad? Sig. 342 447|726 ,003 |,773 (423 532 |,000 ,550 ,030 ,389 |,000 ,005 ,042 774 ,025 678 ,003 ,185
bilateral
E\l : 272 272 272 272 |272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
8. ¢Rangode [Correlacié |-,169” |-082 |-089 {051 104 |,035 (038 |1 -,054 -,078 -206™ |,034 [,054 -054  [104 ,106 -,035 ,001 ,029 -,002
precio justo [nde
para buena  [Pearson
calidad? Sig. ,005 177|145 404 086 |564 |532 378 ,201 ,001 579|372 373 ,088 ,082 ,561 ,993 ,634 973
bilateral
E\l ) 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
9. /Qué tan [Correlacid |,120 -,093 |-,045 |,065 (023 [292™ |278™ |-,054 |1 ,096 ,135"  [,113 |,086 1267 |-045  |013 -,035 -,024 ,021 ,041
importante es |n de
calidad- Pearson
precio? Sig. ,048 125|462 285 |,703 000 |,000 378 113 ,026 ,064 |,159 ,037 459 ,826 570 ,688 734 ,504
bilateral
g\l : 272 272 272 272 |272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
10. ¢Conoce |Correlaci6 |,034 ,040  |,007 ,050 |,000 [,226™ |,036 |-,078 |,096 1 -005 |-,063 [-071 [-,094 |,025 ,089 ,019 -,058 ,052 -,050
marcas n de
competidoras |Pearson
Y su Sig. 573 514|903 414 1995 |,000 |550 201 113 ,939 300 |[,242 122 678 144 ,750 ,338 ,396 ,409
precio/calidad |(bilateral)
? N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
11. ¢Ha Correlacio ,174™ |066 |,080 |-,031|-,017 [063 |-,131" |-,206™ [,135" -,005 1 ,082 |-,053 ,066 -009 |-,037 ,390™ -,032 ,044 -,007
tenido n de
dificultad Pearson
para encontrar{Sig. ,004 279 |,188 607 |,778 304 |,030 [001 |[026 ,939 ,176  |,388 282 ,887 ,540 ,000 ,601 A71 ,902

(bilateral)
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prendasque [N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272

le gusten?

12. ;Qué Correlacio |,018 ,005 019 |-,069/056 [106 |052 [034 |113 -,063 ,082 1 ,069 ,207 1,085 079 ,103 -,015 -,129 ,035

prendas faltan|n de

o tienen poca |Pearson

oferta? Sig. ,766 932|755  [,256 |,359 |,080 |389 |579 |064 ,300 176 255 ,001 ,162 197 ,090 ,806 ,033 ,570
bilateral

E\l ) 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
13.,Quéle |[Correlaci6 |,166™ |,041 |002 |-049/029 |084 |,225™ |054 [086 -,071 -,053 |,069 |1 402 1,075 -,035 ,097 -375"  |-587  [,030
motivariaa |nde
comprar mas [Pearson
productos Sig. ,006 500 972 |418 |638 [168 |,000 (372 |,159 242 ,388 ,255 ,000 ,220 563 ,109 ,000 ,000 ,619
locales? (bilateral)

N 272 272 272 272 2712|272 |272 272|272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
14.;Dénde |Correlaci6 |,198™  |213™ |076 |- 015  [129" |[168™ |-,054 |126 -,094 ,066 2077 [,4027 |1 144" 1,039 -,077 -,151" -4327 (024
preferiria n de ,143"
comprar Pearson
productos Sig. ,001 ,000 |209 |[,018 |,803 |,033 |005 |373 037 122 282 ,001  (,000 ,018 524 ,207 ,013 ,000 ,690
locales? (bilateral)

N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
15. ;Qué Correlacio |-,059 -109 |,023 |1677|,153" |185™ |[123" |[104 |-,045 ,025 -,009 |,085 |075 144 1 122" ,012 ,000 -,104 -,004
horarios son |n de "
mejores para |Pearson
comprar? Sig. 334 074 |711 |,006 |,012 |002 |042 |[088 |459 678 ,887 162 (,220 ,018 ,044 841 ,098 ,086 ,946

(bilateral)

N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
16. ;Conoce |Correlaci¢ |,007 015 |-025 |-,043|-,047 |044 |-,017 |[106 |013 ,089 -037  |,079 |035 |039 1227 1 ,055 -,038 ,055 ,052
lamaquinaria |n de
usada en Pearson
confeccion?  [Sig. ,904 808 683 |480 |442 |468 | 774 |082 |826 144 ,540 ,197 (563 524 ,044 ,364 528 ,368 ,392

bilateral

F\l : 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
17. ;Cuantos |Correlacio |,132" -050 |007 |-046/012 |042 |-136" |-035 [-,035 ,019 ;390" |,103  [,097 -077  |,012 ,055 1 -3597  [-2047  [032
empleados  nde
Ccree Pearson
necesarios  |Sig. ,030 409 903 450 |,839 489 |,025 |[561 |,570 ,750 ,000 ,090 [,109 ,207 841 ,364 ,000 ,001 ,598
para (bilateral)
produccion? |N 272 272 272 272 272|272 |272 272|272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
18. (Qué Correlacio |-,232™ |,070 |,051 |,050 |,000 |060 |-025 [001 [-,024 -,058 -032 |-015 |375™ |-,151" |,000 -,038 -,359™ 1 ,516™ -,003
habilidades |n de
debe tenerel |Pearson
personal? Sig. ,000 250 |400 |410 |,996 [321 |,678 [993 |688 ,338 ,601 ,806 |,000 ,013 ,998 528 ,000 ,000 ,959

(bilateral)

N 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 272 (272 272 272 272 272 272 272 272
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Sox

=

19. Correlaci6 [-,300 -,021 |-050 |,047 |,013 |-,065 |-,179" |029 |021 ,052 ,044 -,129" |-587" |-,432" |-104 ,055 -,204 ,516™ 1 -,094
;Considera |n de

importante  |Pearson

que las Sig. ,000 ,726 408 443 827  |,283 ,003  |,634 [734 ,396 AT1 ,033 |,000 ,000 ,086 ,368 ,001 ,000 ,120
empresas (bilateral)

cuenten con |N 272 272 272 272 2712|272 272 2712|272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272
tecnologia

moderna para

la confeccion

de prendas de

vestir?

20. ;En que |Correlaci6 |,053 018 |-018 |-045/014 |[074 (081 |,002 041 -,050 -,007 |,035 |,030 ,024 -,004  |,052 ,032 -,003 -,094 1
areas nde

prioritarias  |Pearson

considera que [Sig. ,384 J74  |773  |455 (813 |226 [,185 |973 504 ,409 ,902 570 (619 ,690 ,946 392 ,598 ,959 ,120

el personal de |(bilateral)

un local de N 272 272 272 272 2712|272 272 2712|272 272 272 272|272 272 272 272 272 272 272 272

\ventas esté
capacitado?

Nota: Resultados de la encuesta. Fuente: Encuestas.
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Las personas que compran prendas con frecuencia mostraron una relacién
negativa con el precio que estarian dispuestas a pagar por buena calidad, con un
coeficiente de correlacion de —0.169 y una significancia de 0.005. Esto indica que

mientras mas frecuente es la compra, menor es el rango de precio considerado justo.

Ademas, se observo una correlacion positiva con la importancia que se da a la
relacion calidad-precio (r = 0.120; p = 0.048), y con el hecho de haber tenido dificultad
para encontrar prendas que les gusten (r = 0.174; p = 0.004), quienes compran mas
seguido, tienden a tener méas problemas al encontrar algo que se ajuste a sus

preferencias.

Por otro lado, la frecuencia de compra se asoci6 negativamente con las
habilidades esperadas del personal (r =—-0.232; p = 0.000) y con la importancia
otorgada al uso de tecnologia moderna en la confeccion (r = —0.300; p = 0.000), es
decir, a mayor frecuencia de compra, menor es la importancia que se otorga a estos

aspectos en el proceso de produccion.

3.2.3. Discusion de los resultados

El 86,8% prefiere comprar productos locales en tiendas fisicas, refleja una
confianza en la compra presencial, en sectores como el textil, donde ver y tocar la
prenda puede marcar la diferencia. Tal tendencia fue destacada por Arroyo et al. (2024),

identifican que la interaccion fisica es importante en la decision de compra de moda

En cuanto al horario adecuado para comprar, la mayoria se inclina por la tarde
55,1%, seguido por la mafiana 36,4% y el 8,5% compra por la noche. Esta preferencia
puede estar influenciada por rutinas laborales o familiares, como sefialan Banerjee et al.

(2024), la preferencia por la tarde esta asociada a una mayor flexibilidad horaria, menor
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carga de actividades domésticas en comparacion con la mafiana, y mejores condiciones
de movilidad urbana, de igual manera, influye que muchos comercios intensifican sus

estrategias de promocion y atencion al cliente en ese periodo.

Por otro lado, el 59,9% considera que las empresas no necesitan contar con
tecnologia moderna en la confeccion de ropa, lo cual contrasta con tendencias actuales
en la industria, donde la automatizacion y el corte digital mejora la eficiencia y calidad
del producto. De acuerdo con Vera et al. (2022), parte del publico asocia el valor de una
prenda a factores visibles como el disefio, el precio o la marca, sin considerar que
procesos tecnoldgicos avanzados pueden reducir desperdicios, optimizar el uso de

materiales y garantizar una mayor calidad del producto.

Respecto a la capacitacion del personal en locales de venta, un 57,7% considera
la atencion al cliente, y un 32,7% destaca el conocimiento del producto. Por lo cual, el
trato directo y la informacion clara al consumidor concuerda con lo hallado por Ranierie
et al. (2024), quienes demostraron que la interaccion con el personal es importante en la
construccién de confianza y fidelizacion del cliente, porque una atencién deficiente,

puede generar frustracion, pérdida de tiempo y hasta abandono del punto de venta.

En cuanto a las habilidades necesarias en produccién, un 57,4% de los
participantes cree que el personal debe dominar costura, disefio y control de calidad al
mismo tiempo. Esta respuesta demuestra una expectativa alta sobre la versatilidad del
equipo de trabajo. Ademas, en la correlacion entre estas habilidades y el uso de
tecnologia moderna, se encontrd una relacién positiva (r = 0,516, p < 0,01), indicando

que quienes valoran la tecnologia y esperan capacidades técnicas en el personal.
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3.3. Andlisis del entorno del estudio

Toda actividad econdmica esta rodeada de factores que la afectan, influye las
decisiones politicas, situacién econémica del pais, habitos de consumo, avances
tecnoldgicos, regulaciones nuevas y cambios en el clima o en la cultura de las personas.

Ignorar estos aspectos puede llevar a errores al momento de planificar o invertir.

Para este estudio se analizaran dos frentes, el entorno general con la herramienta
PESTEL, que organiza los factores externos segun su origen: politico, econémico,
social, tecnoldgico, ambiental y legal, luego y se examinara la situacion interna 'y
externa a través del FODA, que permite ver con claridad en qué se destaca el negocio,

qué debe corregir, qué oportunidades hay y qué puede ponerlo en riesgo.

3.3.1. PESTEL

e Factores politicos

A continuacion, se presenta los principales factores politicos que influyen el
proyecto, estos elementos permiten entender como las decisiones del Estado, las leyes
vigentes y las politicas publicas pueden facilitar o dificultar el desarrollo de nuevos

emprendimientos en el sector textil.



Tabla 27.
Factor politico
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Leyes o aspectos
politicos

Descripcion de la ley o aspectos politicos

Base de informacion

Apoyo estatal a la
industria textil

Ley de Fomento
Productivo

Acuerdos
comerciales
internacionales

Normativas
laborales vigentes

Impulso al
emprendimiento
femenino

El gobierno ha impulsado programas para
fortalecer el sector textil nacional mediante
compras publicas, acceso a financiamiento y
ferias productivas, lo cual favorece a
pequefias empresas de confeccion.

Esta ley ofrece incentivos tributarios y
beneficios para nuevos emprendimientos, lo
cual puede aliviar los costos iniciales de
abrir una empresa de confeccién
formalmente registrada.

Los acuerdos que mantiene Ecuador
permiten la importacion de maquinaria textil
con menos aranceles, facilitando la
adquisicion de equipos modernos para
confeccion.

Las empresas deben cumplir con
regulaciones sobre contratacion, salarios,
afiliacion al IESS y seguridad laboral,
aspectos que inciden en la planificacion de
costos de personal.

A través de programas como “Mujeres
Emprendedoras”, se promueve la creacion de
negocios liderados por mujeres en sectores
como la confeccion, incluyendo acceso a
créditos y formacién técnica.

Ministerio de
Produccion,
Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca,
(2023)

Registro Oficial, Ley
Orgéanica de
Fomento Productivo,
(2018)

Ministerio de
Produccion (2024)

Cddigo de Trabajo
del Ecuador (2020)

MIES (2024)

Nota: Descripcion de las leyes y aspectos politicos, Fuente: Ministerio de Produccién, Comercio Exterior,
Inversiones y Pesca, (2023), Registro Oficial, Ley Orgénica de Fomento Productivo, (2018), Ministerio
de Produccién (2024), Cadigo de Trabajo del Ecuador (2020), MIES (2024).

El anélisis politico permite comprender el marco institucional que regula y

condiciona la actividad productiva en el sector textil. En el caso de este proyecto, la

existencia de normas que favorecen la inversién, programas de apoyo a

emprendimientos e incentivos para la adquisicion de maquinaria, generan condiciones

que pueden facilitar el establecimiento de una empresa de confeccion en Ibarra. Este

tipo de informacion permite ajustar la propuesta del negocio a lo que exigen las
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autoridades, planificar con base en las normas laborales vigentes y aprovechar los

instrumentos disponibles.

e Factores econdmicos

Para evaluar la viabilidad de un emprendimiento en el sector textil, es necesario
revisar las condiciones econémicas del territorio donde se plantea su ejecucién, como es
la Poblacién Econdmicamente Activa (PEA) que permite identificar la disponibilidad de
mano de obra, la orientacidn de las actividades productivas y el potencial mercado local,
a continuacion, se muestra la distribucion del PEA por parroquia urbanay rural del

canton Ibarra, segun los sectores de ocupacion.

Tabla 28.

PEA de Ibarra — Factores econémicos

Parroquia 'T’E)QI greicr;c;;rio % gggtﬂdario % '?’(e;(r:::ci)arlrio % Otros %

Ibarra 87.652 35.061 40% 5.741 7%  28.180 32% 18.670 21%

Ambuqui 3356  1.371 41% 772 23% 524 16% 689 21%

Angochagua 2.047  1.607 79% 55 3% 170 8% 215 11%

La Carolina 1.674 121 7% 300 18% 1.085 65% 168 10%

Ea 4498 616 14% 1.655 37% 1.579 35% 648 14%
speranza

Lita 1.828 1.223 67% 101 6% 272 15% 232 13%

Salinas 1.061 512 48% 79 7% 319 30% 151 14%

San Antonio 10.918 1.431 13% 3.767 35% 4.389 40% 1.331 12%

Totales 113.034 41.943 37,1% 12.469 11,0% 36.517 32,3% 22.104 19,6%

Nota: Descripcion del PEA de la ciudad de Ibarra. Fuente: Gobierno Auténomo Descentralizado

Municipal San Miguel de Ibarra (2024).

El analisis refleja que la poblacion economicamente activa del canton Ibarra esta
ocupada en actividades del sector terciario comercio, servicios, ventas, lo que evidencia

un entorno con experiencia en atencion al cliente y circulacion de productos, importante
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para una empresa de confeccién, porque la actividad requiere de capacidades en

comercializacion y distribucion.

En sectores como San Antonio, La Esperanza e Ibarra urbano, se concentra una
proporcidn importante de personas vinculadas al sector secundario, posibilitando
encontrar mano de obra con experiencia técnica o industrial aportando condiciones para
establecer un negocio textil incluyendo la confeccion y venta, aprovechando la fuerza

laboral disponible y el dinamismo del mercado local.

e Factor social

El comportamiento social vinculado a la industria textil permite identificar el
nivel de participacion de la poblacién en actividades relacionadas con la confeccion,
comercializacion y consumo de prendas. La siguiente tabla presenta informacién sobre

las recaudaciones por actividades del sector textil durante el afio 2023 en el cantén

Ibarra.

Tabla 29.

Recaudaciones sector textil — Factor social

Cadigo ClIU Cantidad de registros Actividad econémica Recaudacion
C1399.01 8 Bordados 261,51
C1430.02 8 Fabrica de medias 1.900,20
C1410.04 84 Produccion y venta de prendas de vestir 6.574,74
C1410.05 2 Produccion y venta de sombreros 28,86

Nota: Descripcion recaudaciones del sector textil de la ciudad de Ibarra. Fuente: Gobierno Autdnomo

Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra (2024).

Los datos muestran que existen actividades textiles registradas en el cantén, con
una participacion en la confeccion y comercializacién de prendas de vestir. EI nimero
de contribuyentes y el monto recaudado confirman la presencia de este tipo de negocios,

en areas urbanas con mayor dinamismo comercial. Esta presencia implica una
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costumbre productiva en un entorno social que reconoce y demanda este tipo de

productos.

La existencia de talleres de bordados, fabricas de medias y otros oficios
relacionados, evidencia la transmision de conocimientos y habilidades técnicas en el
territorio. Este componente cultural y social fortalece el perfil del cantén como un lugar
apto para iniciativas vinculadas a la moda, el disefio o la confeccion artesanal e

industrial.

e Factor tecnoldgico

El desarrollo tecnolégico en Ibarra presenta condiciones que favorecen la
incorporacion de nuevas herramientas en el sector de la confeccién. De acuerdo con el
Gobierno Autonomo Descentralizado Municipal San Miguel de Ibarra (2024), existen
esfuerzos locales a mejorar la sostenibilidad de los procesos productivos, lo que genera
un entorno favorable para empresas que busquen trabajar con eficiencia, reducir
residuos y cumplir con buenas préacticas ambientales desde el inicio de sus operaciones.
En el caso del sector textil, la incorporacion de maquinaria moderna mejora la velocidad
y precision en la produccion de prendas y permite disminuir el consumo de recursos
como agua Y electricidad, optimizar el uso de telas y reducir la generacion de
desperdicios. Los residuos textiles, en recortes y excedentes de telas, representan un
problema comun en talleres de confeccion. En este contexto, el acceso a tecnologia
permite el corte digital o la planificacion eficiente de moldes se vuelve relevante para
minimizar pérdidas. A esto se suman opciones de reutilizacion de materiales,
clasificacion adecuada y posible integracion de procesos de economia circular, como la

elaboracion de nuevos productos a partir de sobrantes.
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El entorno tecnoldgico también se ve reforzado por politicas locales que

promueven el uso de procesos limpios, especialmente en actividades con impacto
ambiental directo. La confeccidn, al implicar el uso de insumos quimicos (como tintes o
adhesivos), puede incorporar protocolos para su manejo responsable y para el
tratamiento adecuado de los desechos generados. Por ende, para el proyecto, trabajar
con tecnologia apropiada desde el inicio permite mejorar los tiempos de produccion,
controlar la calidad y avanzar hacia un modelo de trabajo ordenado, competitivo y

respetuoso con el entorno.

e Factores ecologicos

El uso de insumos quimicos, el consumo de agua, la generacion de residuos
solidos y el manejo de desechos textiles. En este contexto, existen normativas en

Ecuador que regulan el comportamiento ambiental de las industrias manufactureras.

Tabla 30.
Factores ecolégicos

Normativa / Iniciativa Descripcion Fuente

Regula los niveles permisibles de descargas
liquidas industriales. Aplicable si se emplean
procesos himedos como tefiido.

Promueve précticas en microempresas

Ministerio del
Ambiente (2015)

Acuerdo Ministerial
097-A

Programa Nacional de

s ) manufactureras, incluyendo manejo de Ministerio de
Produccion Méas - 7 AT L
Limpia _re5|duos, consumo eficiente y minimizacion de Produccion, (2020)
impactos.

Establece obligaciones para la clasificacion y
disposicién de desechos generados en procesos
productivos, retazos de tela 0 empaques.

Norma INEN 2 844:  Define parametros de calidad y seguridad para Ministerio de
Textiles—Seguridad  productos textiles, como las sustancias Industrias y
en productos quimicas en las telas. productividad, (2019)

Secretaria Técnica de
Residuos, (2021)

Politica Nacional de
Residuos

Nota: Factores ecoldgicos para el proyecto. Fuente: Ministerio del ambiente (2025), Ministerio de

produccion (2020), Secretaria técnica de residuos (2021), Ministerio de Industrias y productividad (2019)
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Las regulaciones en el pais exigen que las pequefias empresas tomen medidas
para reducir el dafio al medio ambiente, esto implica disefiar un sistema de produccion
que considere desde el manejo de retazos hasta el uso adecuado de insumos quimicos.
Por ende, la existencia de programas de asistencia técnica como Produccion Méas
Limpia facilita la adopcion de estas practicas sin generar cargas excesivas al

emprendedor.

Los lineamientos sobre seguridad en productos textiles garantizan que las
prendas elaboradas cumplan con estandares de calidad para el mercado. Aplicar estos
criterios aporta valor al producto, mejora la imagen del negocio y responde a

consumidores que exigen transparencia y cuidado ambiental.

e Factores legales

En el caso del sector textil, las leyes definen el derecho a emprender, la
proteccidn del trabajo, el cumplimiento ambiental, la propiedad intelectual y el uso de

herramientas digitales en el comercio.

Tabla 31.
Factores legales

Norma Seccién de lanorma  Descripcion

Garantiza el derecho a ejercer libremente
Constitucion de la Republica Art. 66, numeral 15: actividades econdmicas licitas, lo cual
del Ecuador Derecho al trabajo respalda la creacion de microempresas
textiles en territorio nacional.

Exige formalizar la relacion laboral bajo
Art.  47:  Contrato contrato, lo cual aplica al personal de
individual costura, planchado o ventas que forme
parte de la empresa.

Art. 50: Generacion Obliga a llevar registro y manejo técnico

Cadigo del Trabajo

Cddigo Orgénico del Ambiente

de residuos no de residuos textiles solidos generados
(COA) ) >
peligrosos durante el proceso de confeccion.
Ley de Propiedad Intelectual Permite registrar la marca del taller o

(vigente en Codigo Organico Art. 362: Proteccion empresa y proteger disefios propios de
de la Economia Social de los de marcas y disefios camisetas o blusas contra plagio o uso
Conocimientos) indebido.
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Norma Seccion de lanorma  Descripcion

Codio Ora&nico de Reconoce beneficios tributarios vy
g g Art. 25: Apoyo a la prioridad en compras publicas a micro 'y

Producciéon,  Comercio e S . ~
. pequefia industria pequefias empresas formales, como las
Inversiones (COPCI) )
del rubro textil.

Permite organizarse en asociaciones 0
Ley Organica de Economia Art.17: Asociatividad cooperativas de confeccion, accediendo
Popular y Solidaria productiva a financiamiento, capacitacion 'y
espacios de comercializacion.

Obliga a detallar correctamente
Ley de Defensa del Art. 14: Informacion materiales, tallas, pais de origen vy
Consumidor clara sobre el producto condiciones de uso de las prendas
ofrecidas al cliente.

. Facilita que las ventas de camisetas y

" blusas puedan realizarse por medios
digitales, con respaldo legal y proteccion
al consumidor.

Art.
" Reconocimiento legal
del comercio digital

Ley de Comercio Electrénico
Firmas y Mensajes de Datos

Nota: Factores legales.

El conocimiento y aplicacion de estas normas permite estructurar el negocio
textil, desde la contratacion del personal hasta la comercializacion digital, cada aspecto
del proyecto debe alinearse con los requerimientos establecidos y la legislacion vigente
brinda herramientas Utiles para proteger la marca, acceder a beneficios tributarios,

comercializar y cumplir con el manejo adecuado de residuos.



3.3.2. Matriz FODA

64

Una vez recopilada la informacién interna y externa, se realiza la matriz FODA.

Tabla 32.
Matriz FODA

FORTALEZAS

OPORTUNIDADES

1. Existencia de conocimientos y habilidades
en costura, disefio y control de calidad dentro
del entorno local.

2. Buen posicionamiento de los productos
nacionales en la mente del consumidor, con
una apertura a marcas nuevas o sin
reconocimiento comercial previo.

4. Posibilidad de instalar el negocio con un
equipo de trabajo pequefio 0 mediano, sin
requerir una estructura compleja.

5. Presencia de marcos legales que reconocen
el derecho a emprender y favorecen la
formalizacién de microempresas.

Apoyo de programas publicos enfocados
en el impulso de emprendimientos
textiles.

Espacio disponible en el mercado para
cubrir necesidades no atendidas, como
prendas con variedad de tallas o disefios
diferentes.

Preferencia por las compras presenciales,
lo que favorece la instalacion de un local
con atencion directa.

Canales digitales con baja competencia
local, lo que representa una opcion viable
para expandir ventas en el mediano
plazo.

DEBILIDADES

AMENAZAS

1. Limitado conocimiento del publico sobre
los procesos y tecnologias aplicadas a la
confeccién, lo que reduce el valor percibido
del producto en algunos segmentos.

2. Opiniones divididas sobre la importancia
de la innovacién tecnoldgica.

3. Dependencia de personal que maneje
maultiples funciones en produccion, lo que
exige inversién en formacion.

4. Requerimientos legales y técnicos en
temas ambientales que implican procesos
para garantizar el cumplimiento normativo.

Presencia de marcas reconocidas que ya
operan en el mercado local, lo que obliga
a diferenciarse por calidad, disefio o
atencion.

Condiciones econdémicas que pueden
afectar la disposicion de gasto en
productos textiles no esenciales.
Exigencias administrativas y fiscales que
deben cumplirse desde la apertura del
negocio, lo que representa una carga.
Cambios en las tendencias de consumo
gue pueden hacer menos atractivas
algunas propuestas si no se actualizan
con frecuencia.

Nota: Detalle del FODA para el negocio. Fuente: Autora

Este analisis permite entender como esta planteado el proyecto, hay condiciones

gue ayudan a arrancar sin tantas barreras, como que en lIbarra existe gente que

comprende la costura y disefio, facilitando formar un pequefio equipo sin tener que

buscar lejos ni gastar en especializaciones, asimismo, muchas personas estan dispuestas
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a comprar marcas nuevas, sin depender de nombres conocidos, y eso abre espacio para

algo diferente.

El mercado no esté cubierto, hay quienes buscan tallas o estilos que no

encuentran facilmente, esto se puede aprovechar si la propuesta es claray cumple lo que

ofrece, las tiendas fisicas siguen siendo el lugar donde la mayoria prefiere comprar, asi

que tener un local ayudaria a conectar con esos clientes, de igual manera, en internet

todavia hay poco movimiento de marcas locales, eso deja espacio para crecer.

3.3.3. MEFEY MEFI

Tabla 33.

Matriz de Factores Externos

Factores Externos Calificacion Evaluacion de la Efectividad

Ponderada Importancia (1-4) Ponderada

Oportunidades

Apoyo de programas publicos para

emprendimientos textiles 0.15 4 0.60
genlanda insatisfecha en tallas y 0.20 4 0.80

isefios

Preferer_ma por compras 0.20 3 0.60
presenciales

Poca competencia en canales 015 3 045
digitales

Total Oportunidades 1.00 — 2.45
Amenazas

Presencia de marcas ya posicionadas

en el mercado local 0.10 4 0.40
Inestabilidad econdmica que afecta 0.05 3 015
el consumo

Exigencias administrativas y fiscales 0.10 3 0.30
Cambios frecuentes en las

tendencias de consumo 0.05 2 0.10
Total Amenazas 0.30 — 0.95

Nota: Ponderacién Matriz de Factores Externos. Fuente: Autora

En el entorno externo, las oportunidades superan a las amenazas. Hay apoyo

para emprendedores, espacio en el mercado y poca competencia digital. Las amenazas
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como la competencia de marcas grandes o los cambios en el consumo existen, pero si se
mantiene una propuesta clara y se escucha al cliente, se pueden manejar sin mayor
problema. Esto deja ver que el proyecto tiene condiciones favorables para salir adelante

si se planifica bien.

Tabla 34.

Matriz de Factores Internos

Eactores Internos Calificacion Evaluacion de la Efectividad

Ponderada Importancia (1-4) Ponderada

Fortalezas

Conocimientos y habilidades en

costura, disefio y control de calidad 0.20 4 0.80
Buen posicionamiento del producto

nacional en la mente del consumidor 0.15 4 060
Posibilidad de operar con equipo

pequefio 0 mediano 0.10 3 0.30
Marcos I_eggles gue favorecen el 015 3 0.45
emprendimiento formal

Total Fortalezas 0.60 — 2.15
Debilidades

Poco conocimiento c,JIeI publico sqpre 0.10 3 0.30
procesos y tecnologia de confeccién

V|S|on,d!V|d|da sobre la innovacion 0.05 9 0.10
tecnoldgica

Dependencia de personal

multifuncional con necesidad de 0.10 3 0.30
capacitacion

Exigencias ambientales que implican

ajustes técnicos y legales 0.15 4 0.60
Total Debilidades 0.40 — 1.30

Nota: Ponderacion Matriz de Factores Internos. Fuente: Autora

El anélisis muestra que el proyecto tiene buena base para desarrollarse. Las
fortalezas tienen mas peso que las debilidades, sobre todo por el conocimiento local en
confeccion, la apertura del mercado a nuevas marcas y el respaldo legal para emprender.
Aunque hay retos como la falta de capacitacion en ciertas areas y el cumplimiento de

normas ambientales, estos pueden trabajarse desde el inicio.
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3.3.4. Desarrollo de cruces estratégicos

Tabla 35.
Cruces estratégicos

Fortalezas / Oportunidades Fortalezas / Amenazas

* F1 + O1: Aplicar el conocimiento local en+ F2 + Al: Usar la buena percepcion de los
costura y disefio aprovechando los programas productos nacionales para competir contra
publicos de apoyo para impulsar el negocio marcas reconocidas con propuestas mas
desde sus bases técnicas. cercanas y auténticas.

* F2 + O2: Crear una marca nueva con variedad
de tallas y disefios que responda a la necesidad
del mercado, aprovechando la apertura del
consumidor.

» F3 + O3: Instalar un local fisico con atencion
directa, utilizando la estructura simple del
negocio y la preferencia del pablico por las
compras presenciales.

* F1 + O4: Usar las habilidades locales en
produccion para introducir la marca en el
entorno digital, donde aun hay poca
competencia.

* F3 + A2: Operar con un equipo pequefio que
permita mantener costos bajos y enfrentar
mejor las limitaciones del poder adquisitivo.

* F4 + A3: Aprovechar el marco legal favorable
para cumplir con las exigencias fiscales desde
el inicio y evitar complicaciones.

» F1 + A4: Adaptar la oferta segun los cambios
del mercado utilizando la flexibilidad de los
procesos productivos locales.

Debilidades / Oportunidades Debilidades / Amenazas

* D1 + O4: Mejorar la comunicacion del proceso D1 + Al: Disefiar mensajes claros que
de confeccidn en redes sociales, aprovechando muestren el valor del producto y ayuden a
la baja competencia digital para educar al captar nuevos clientes a pesar del
cliente. desconocimiento técnico del publico.

« D3 + O2: Invertir en formacién interna para « D2 + A4: Estar atentos a cambios de consumo
responder a la demanda del mercado que busca y ajustar los disefios, superando la resistencia a
productos bien hechos y de calidad. innovar con una vision mas flexible.

« D2 + O1: Participar en capacitaciones de « D3 + A3: Gestionar bien los recursos humanos
programas publicos para fortalecer la visiony la carga operativa para evitar fallos ante
tecnoldgica en el equipo. exigencias fiscales y legales.

» D4 + O3: Aplicar préacticas responsables en el « D4 + A2: Prepararse con medidas ambientales
local de wventa para mostrar compromiso basicas para evitar sanciones y mantenerse
ambiental, aprovechando el interés del cliente competitivo frente a otras marcas mas
por espacios sostenibles. establecidas.

Nota: Desarrollo de la Matriz Cruces Estratégicos. Fuente: Autora
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4. PLANTEAMIENTO DE LA PROPUESTA

La propuesta se enfoca en detallar como se Ilevo a cabo el negocio,
considerando aspectos operativos y financieros. A lo largo de este capitulo, se define el
perfil del publico y se propone una estructura organizativa y que esté preparada para

enfrentar los retos de la competencia.

4.1. Propuesta de la empresa

Estilo Tejido se denomina el nombre de la nueva empresa con el objetivo de
ofrecer camisetas y blusas de buena calidad, pensadas para personas que buscan prendas
cdémodas, con estilo y variedad de tallas. La idea de la empresa surge en Ibarra, surge la
necesidad de tener opciones en ropa. A continuacion se muestra el modelo de negocio

que se aplica:
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Tabla 36.
Modelo de negocio de Estilo y Tejido
Socios clave Actividades clave Propuesta de valor
o Disefio Unico y variedad de tallas
e Produccion de camisetas y blusas
e Proveedoresque |® Promocion en redes sociales
istri Instagram, Facebook, Whatsa )
distribuyan e (Instag pp) Calidad de

insumos

e Disefiadores
independientes

e Participacion en
ferias locales de
moda

e Céamarade
Comercio de
Imbabura

Participacion en ferias locales
para promocion de camisetas y
blusas

Recursos clave

Materia prima de calidad (telas y
materiales)

Disefiadores y creativos locales
Taller de confeccion

Local fisico

Tiempo y dedicacion del equipo
de trabajo

confeccidn de
camisetas y blusas
Disefios exclusivos
y modernos
Precios accesibles
para el publico
Variedad de tallas

Relaciones con clientes

Segmentos de cliente

Comunicacion a traves de redes sociales
Atencion personalizada mediante
WhatsApp y mensajes directos
Promociones y descuentos por
temporadas

Presentacion de las prendas eventos y
ferias locales

Respuesta rapida a consultas y pedidos
tanto en linea como en tienda

Canales

Tienda fisica en el centro de Ibarra
Informacién de los productos en redes
sociales

Participacion en ferias

e Hombresy
mujeres de 15en
adelante

e Clientes locales
de Ibarray
alrededores

e Consumidores
gue valoran la
moda local y la
variedad de tallas

Estructura de costos

Fuentes de ingreso

e Costos directos e indirectos
e Mano de obra directa e indirecta
e Gastos de produccion y CIF

e Ventas directas de camisetas, blusas
e Ventas por redes sociales

Nota: Descripcion del modelo de negocio de Tejidos y Estilo. Fuente: Autora
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4.1.1. Nombre de la empresa

Estilo Tejido es elegido como nombre de la empresa para transmitir la
combinacion de disefio y calidad. “Estilo” refleja que las prendas, buscan ropa con
personalidad, mientras que “Tejido” hace referencia al proceso cuidadoso con que se
confecciona cada prenda, en ese sentido, el nombre resalta la propuesta de moda y

calidad.
4.1.2. Macro localizacion

La macro localizacién de Estilo Tejido es en Ibarra, Imbabura, esta ubicacion

facilita el acceso a proveedores y los clientes.

Figura 1.
Macro localizacién
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Nota: Macro localizacion. Fuente: (Google Maps, 2025)

4.1.3. Micro localizacion

La micro localizacion de Estilo Tejido esta en la Av. Mariano Acosta 1571, en
Ibarra, Ecuador. Esta ubicacion permite el acceso a clientes locales y turistas, situdndose

en una zona comercial con alta circulacion.



Figura 2.
Micro localizacién
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Nota: Micro localizacion. Fuente: (Google Maps, 2025
’
Figura 3.
Logotipo

TEJIDO

Nota: Logotipo Estilo Tejido. Fuente: Autora.

El logotipo de “ESTILO TEJIDO” presenta una camiseta estilizada que

representa el producto principal de la marca, combinando el negro, que aporta elegancia

distincion.

y modernidad, con el dorado resalta la exclusividad y calidad. La tipografia dinamica de
“ESTILO” refleja energia, mientras que “TEJIDO” en dorado afiade solidez y
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4.1.5. Misién

Estilo Tejido tiene como mision ofrecer camisetas y blusas de alta calidad,
confeccionadas para proporcionar comodidad y estilo. Con sede en Ibarra, la empresa se
especializa en una amplia gama de tallas, permitiendo que cada cliente encuentre la
opcion ideal. Con disefios exclusivos, la marca se enfoca en quienes buscan originalidad

y desean expresar su estilo personal.

4.1.6. Vision

Para el 2030, Estilo Tejido aspirara a ser la marca lider en Ibarra, destacandose
por su capacidad para crear camisetas y blusas de calidad con disefios exclusivos. La
empresa se enfocara en adaptarse a las nuevas tendencias y necesidades del mercado,
con un enfoque Unico en ofrecer productos con varias tallas para todo publico,

brindando opciones de moda que reflejen autenticidad



4.1.7. Organigrama

Figura 4.
Organigrama de Estilo Tejido

Departamento
administrativo

Jefe talento
humano

Departamento de

comercializacién

Gerencia
Asesoria contable
Departamento
de produccion
Vendedores

Operario Operario Operario
de de corte de
disefio confeccion

Nota: Representacion del organigrama Estilo Tejido. Fuente: Autora.
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4.1.8. Manual de funciones

Tabla 37.
Funciones del gerente

Gerente de Estilo Tejido

TEJIDO

Se requiere al menos 3 afios de experiencia en gestion, idealmente en el

Experiencia : )
P sector textil, moda o retail.

Titulo universitario en Administracion de Empresas, Marketing, Gestion

Carreras .
de la Moda o afines.

Funciones

e Supervisar el proceso de fabricacion de las prendas, asegurando que se
mantengan los estdndares de calidad y se cumpla con los plazos de entrega
establecidos.

e Mantener un control estricto del presupuesto, asegurando que los costos se
mantengan dentro de lo planificado y buscando siempre optimizar los recursos.

e Establecer relaciones solidas con los proveedores de telas y otros insumos,
negociando precios justos y plazos de entrega convenientes.

e Colaborar con el equipo de disefio para crear productos innovadores, adaptados
a las tendencias y necesidades del mercado.

e Supervisar el equipo de ventas, tanto en tienda como en linea, asegurando una
experiencia de compra excelente y un servicio al cliente excepcional.

e Trabajar en conjunto con la direccion para definir las metas a largo plazo de la
empresa, asegurando un crecimiento sostenido y estable.

Requerimientos

Capacidad de liderazgo, habilidades de comunicacion, toma de
Habilidades  decisiones asertivas, trabajo en equipo, pensamiento creativo y
proactivo.

. Conocimientos solidos en administracion, marketing digital, control de
Conocimientos . - - i
inventarios, desarrollo de productos y gestion financiera.

Ser responsable, comprometido con la marca, con enfoque en resultados,
Actitudes ético, orientado a la satisfaccion del cliente y con disposicion para
aprender y adaptarse.

Nota: Requisitos para el puesto de gerente. Fuente: Autora.
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Tabla 38.
Funciones jefe de talento humano

] Jefe de Talento Humano de Estilo Tejido

Minimo 3 afios de experiencia en gestion de recursos humanos,

Experiencia . . .
P preferiblemente en el sector textil, moda o retail.

Titulo universitario en Psicologia, Recursos Humanos, Administracion

Carreras .
de Empresas o afines.

Funciones

e Coordinacion los procesos de seleccion de personal, asegurando que los
candidatos se ajusten a las necesidades y valores de la empresa.

e Desarrollo y gestion de programas de capacitacion para mejorar el rendimiento
y crecimiento profesional de los empleados.

e Supervision del bienestar de los empleados, implementando iniciativas de
motivacién y resolucion de conflictos.

e Gestion de los procesos de contratacion, induccidn y desvinculacion de personal,
garantizando el cumplimiento de la normativa legal.

e Colaborar con la direccion para planificar las necesidades de personal a corto y
largo plazo.

e Fomento de un ambiente laboral positivo y alineado con los valores de la
empresa.

Requerimientos

Capacidad de liderazgo, comunicacién efectiva, habilidades para
resolucion de conflictos, trabajo en equipo y gestion de talento.

Conocimientos en gestion de recursos humanos, legislacion laboral,
desarrollo de equipos y planificacion estratégica de personal.

Proactivo, ético, con enfoque en el bienestar de los empleados, y
compromiso con los valores de la empresa.

Habilidades

Conocimientos

Actitudes

Nota: Requisitos para el puesto jefe de talento humano. Fuente: Autora.
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Tabla 39.
Funciones operario de disefio

Operario de Disefio de Estilo Tejido

Minimo 2 afos trabajando en disefio textil o en la creacion de prendas

Experiencia .
P de vestir.
Titulo técnico o universitario en Diseflo de Moda, Disefio Grafico o
Carreras .
afines.
Funciones

Colaboracidn constante con el equipo de disefio para desarrollar colecciones de
ropa Unicas.

Participacion en el proceso creativo para generar ideas y plasmarlas en las
prendas.

Creacidn de patrones segun los disefios establecidos, asegurando precision en
cada prenda.

Eleccidn de telas y materiales adecuados para las colecciones, buscando siempre
la mejor calidad.

Modificacion y ajuste de prototipos para cumplir con las expectativas del disefio.

Supervision de la produccién para garantizar que las prendas se ajusten a los
estandares establecidos.

Requerimientos

Habilidades Creatividad, capacidad para trabajar en equipo, atencion al detalle y buen

Conocimientos

Actitudes

manejo del tiempo.

Conocimientos practicos en técnicas de disefio, patronaje y confeccion
de prendas.

Actitud proactiva, pasion por el disefio, ganas de aprender y compromiso
con la marca.

Nota: Requisitos para el puesto operario de disefio. Fuente: Autora.
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Tabla 40.
Funciones operario de corte

i Operario de Corte de Estilo Tejido

Al menos 1 afio de experiencia en corte textil o en el area de

Experiencia -
confeccion.

Carreras Titulo técnico o experiencia en corte y confeccion, o afines.

Funciones

e Colaboracién con el equipo de disefio y produccion para garantizar cortes
precisos segun el patrén.

e Realizacién del corte de telas y materiales, siguiendo las indicaciones de los
patrones disefiados.

e Verificacidn de que los cortes sean exactos y estén listos para la siguiente fase
de la produccién.

e Mantenimiento del area de trabajo ordenada y los materiales organizados para un
proceso de corte eficiente.

e Asegurarse de que el proceso de corte se realice de manera segura, cumpliendo
con los protocolos establecidos.

Requerimientos

Buen manejo de herramientas de corte, atencion al detalle, rapidez y
precisién en el trabajo.

Conocimiento de técnicas de corte textil y uso adecuado de
herramientas y maquinas.

Responsable, proactivo, organizado y comprometido con la calidad del
producto final.

Habilidades

Conocimientos

Actitudes

Nota: Requisitos para el puesto operario de corte. Fuente: Autora.
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Tabla 41.
Funciones operario de confeccion

it Operario de Confeccion de Estilo Tejido

Minimo 2 afios de experiencia en confeccion de prendas,

Experiencia o eferiblemente en el sector textil.

Carreras Formacion técnica en confeccion, disefio de moda o areas relacionadas.

Funciones

e Colaboracién con el equipo de disefio y produccion para asegurar una confeccion
precisa y eficiente.

e Realizacidn de las prendas siguiendo los patrones y especificaciones definidas.

e Manejo adecuado de maquinas de confeccion y otras herramientas necesarias
para la produccién.

e Asegurarse de que las prendas confeccionadas cumplan con los estdndares de
calidad establecidos.

o Verificar que los materiales utilizados sean los adecuados y estén en buen estado
para la confeccion.

e Mantener el area de trabajo ordenada y limpia para asegurar un proceso de
confeccion eficiente y seguro.

Requerimientos

Destrezas manuales, atencion al detalle, capacidad para trabajar bajo
presion y rapidez en la confeccion.

Conocimiento en técnicas de confeccion, uso de maquinaria y control de
calidad en el proceso de produccién.

Responsable, comprometido con la calidad, organizacién y trabajo en
equipo.

Habilidades

Conocimientos

Actitudes

Nota: Requisitos para el puesto operario de confeccién. Fuente: Autora.
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Tabla 42.
Funciones vendedores

100 Vendedor de Estilo Tejido
. Minimo 1 afio de experiencia en ventas, preferiblemente en retail o
Experiencia
moda.
Carreras Titulo técnico en ventas, marketing o areas relacionadas.
Funciones

e Brindar una atencion personalizada a los clientes, escuchando sus necesidades y
ofreciendo productos adecuados.

e Promociony venta de las prendas, destacando sus caracteristicas y beneficios.

e Ejecucion de ventas en fisico y online, asegurando que se cumplan los objetivos
establecidos.

e Gestion del inventario, asegurando que los productos estén correctamente
etiquetados y exhibidos.

e Proceso de cierre de venta, asegurando la satisfaccion del cliente y la correcta
facturacion.

Requerimientos

- Buenas habilidades de comunicacion, orientacién al cliente, persuasion,
Habilidades . . ) .
trabajo en equipo y actitud positiva.

Conocimiento en técnicas de ventas, manejo de caja y atencion al cliente
en el sector retail.

Actitud proactiva, responsable, confiable, con enfoque en la satisfaccion
del cliente y en alcanzar metas de venta.

Conocimientos

Actitudes

Nota: Requisitos para el puesto ventas. Fuente: Autora.
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4.2. 4Ps del Marketing

4.2.1. Producto

Las camisas y blusas de algodon de Estilo Tejido son hechas con algodén de
excelente calidad, estas prendas se sienten suaves y ligeras, perfectas para cualquier
ocasion. Gracias a su disefio cuidadoso, ofrecen un ajuste cbmodo y una durabilidad que
asegura que se mantengan bien con el paso del tiempo. Con una variedad de colores y

tallas.

Figura5.
Producto

Nota: Producto ofrecido. Fuente: Autora.

4.2.2. Plaza

Estilo Tejido contaréd con un punto de venta fisico ubicado en la Av. Mariano
Acosta 1571, en Ibarra, un lugar de facil acceso para los clientes locales y se ofrecera la
opcién de compra en linea, permitiendo que los clientes puedan explorar las colecciones

y realizar pedidos desde cualquier lugar.
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4.2.3. Precio

El precio de las camisas y blusas de Estilo Tejido fue determinado tomando en
cuenta los costos de produccidn, los costos indirectos, los gastos de ventas y publicidad,

asi como el anélisis del margen de utilidad adecuado para el negocio.

El precio final al pablico se fijo en $12,00, cubriendo los costos y asegurando la

rentabilidad y con los precios del mercado

4.2.4. Promocion

En las redes sociales de Facebook e Instagram, se compartirén las caracteristicas
de las camisas y blusas, como la calidad del algodon, el disefio y la comodidad que
ofrecen. También se informara sobre las promociones y descuentos, asi como las ofertas
por tiempo limitado y algunos regalos sorpresa con la compra de ciertas prendas. Estas
publicaciones estaran pensadas para mantener a los clientes actualizados y generar

interés en las colecciones de la tienda.

Figura 6.
Promocién
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Nota: Promocion. Fuente: Autora.
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4.3. Estudio financiero

4.3.1. Determinacién de la demanda

Para determinar la demanda de las prendas de Estilo Tejido, se considero la
pregunta 4 sobre las preferencias de los consumidores por ropa local y nacional, asi
como aquellos que no tienen preferencia. Se utilizo informacién de la poblacion
econdmicamente activa de Ibarra, como poblacion objetivo y la pregunta 2 sobre la
frecuencia de compra de los consumidores, lo cual permitié determinar la demanda

anual de productos.

Tabla 43.
Determinacioén de la demanda
Clientes Frecuencia 4 de Frecuencia
obietivo Preferencias de consumidores en la Anual
J aceptacion compra
36, 4% al
87652 Local 16,5% 14463 mes 318543
Nacional 36,9% 32344
Sin preferencia  29,8% 26120
Total 72926 26545

Nota: Determinacion de la demanda. Fuente: Autora.

A continuacion, se proyecta la demanda de Estilo Tejido para los proximos afios,
considerando una tasa de crecimiento poblacional del 1,63% anual. Esta tasa refleja el

aumento esperado de la poblacién econémicamente activa en Ibarra.

Tabla 44.
Proyeccion de la demanda

Periodo  Proyeccion

2025 318543
2026 329012
2027 334375
2028 339825
2029 345364

Nota: Proyeccion para 5 afios de la demanda. Fuente: Autora.
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4.3.2. Capacidad de produccion

En cuanto a la capacidad productiva de Estilo Tejido, se considerd el tiempo
requerido para la produccion, desde la clasificacion de las telas hasta el empaquetado
final de las camisas y blusas. A continuacion, se presenta el procedimiento de

produccion y la capacidad de produccién diaria, mensual y anual:

Tabla 45.
Capacidad de produccién

Horas Produccion
L requeridas diariade  Produccion Produccion .
Procedimiento . Demanda cubierta
para la camisasy  mensual anual

produccioén blusas

Clasificacion 1
de las telas

Disefio 1
Corte 2
Confecciony 4
empaquetado

Tiempo total 8

50 1000 12000 4,00%

Nota: Capacidad de produccién. Fuente: Autora.

Para producir camisas y blusas, se requiere un total de 8 horas por cada ciclo
completo de produccion, que incluye los procesos de clasificacion de telas, disefio,
corte, y confeccion y empaquetado. En un dia laboral, la capacidad de produccion es de
50 unidades diarias. Esto da lugar a una produccion mensual de 1,000 unidades y una
produccién anual de 12,000 unidades. Con esta capacidad productiva, la demanda

cubierta es 4% de la demanda total proyectada anualmente.
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Tabla 46.
Maquinaria y equipo
Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
1 Magquina de corte $140,00 $140,00
Magquina de coser
5 recta $159,00 $795,00
2 Mesas $50,00 $100,00
1 Prensa de vapor $76,00 $76,00
2 Magquina de boton $180,00 $360,00
Maquina de
1 etiquetado $54,00 $54,00
Total $1.525,00

Nota: Maquinaria y equipo. Fuente: Autora.

La tabla 46 presenta el maquinaria y equipo necesaria para la produccion de

camisas y blusas en Estilo Tejido. La inversion total en maquinaria es de $1.525,00, que

incluye equipos como la maquina de corte, maquinas de coser recta, mesas, prensa de

vapor, maquinas de botdn y etiquetado. A continuacion se muestra el equipo de

cémputo

Tabla 47.

Equipo de computacion
Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
2 Computadorade g7 o $1.488,00

escritorio

2 Impresora $450,00 $900,00
Total $2.388,00

Nota: Equipo de computacion. Fuente: Autora.

La tabla 47 muestra el equipo de computacion con una inversion de $2.388,00,

que incluye dos computadoras de escritorio y dos impresoras, respecto a los muebles y

enseres son los siguientes valores:
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Tabla 48.

Muebles y enseres
Cantidad Descripcion Valor Unitario Valor Total
3 Sillas de madera $37,00 $111,00
2 Mesas para 4 $90,00 $180,00

personas

1 Estacion de servicio  $197,00 $197,00
Total $488,00

Nota: Muebles y enseres. Fuente: Autora.

La tabla 48 detalla los muebles y enseres necesarios para Estilo Tejido. La

inversion total en esta categoria es de $488,00, e incluye tres sillas de madera, dos

mesas para 4 personas y una estacion de servicio. Resumiendo la inversién tangible en

la siguiente tabla:

Tabla 49.

Total inversion fija
Descripcion Valor
Equipo de computacion $2.388,00
Muebles y enseres $488,00
Equipo de oficina $380,00
Maquinaria y equipo $1.525,00
Total inversion fija $4.781,00

Nota: Total inversién fija. Fuente: Autora.

La tabla 49 muestra el total de la inversion fija necesaria para Estilo Tejido. La

inversion total es de $4.781,00, que incluye la compra de equipo de computacion

$2.388,00, muebles y enseres $488,00, equipo de oficina $380,00 y maquinaria y

equipo $1.525,00.
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4.3.4. Inversion intangible

Tabla 50.
Instalacion
Descripcion Total
Pintura $ 80,00
Adecuacion de instalaciones $ 130,00
Total $ 210,00

Nota: Gasto de instalacion. Fuente: Autora.

La tabla 50 detalla los costos de instalacion para Estilo Tejido, con una inversién
total de $210,00. Esto incluye el gasto en pintura por $80,00 y en la adecuacion de

instalaciones por $130,00. Respecto a los gastos de constitucion son los siguientes:

Tabla 51.

Constitucion
Descripcion Total
Gastos de constitucion $110,00
Patente municipal $30,00
Permiso funcionamiento $56,00
Permiso de bomberos $20,00
Total $216,00

Nota: Gasto de constitucién. Fuente: Autora.

La tabla 51 presenta los gastos de constitucion para Estilo Tejido, con una
inversion total de $216,00. Este total incluye los gastos de constitucién por $110,00, la
patente municipal por $30,00, el permiso de funcionamiento por $56,00 y el permiso de
bomberos por $20,00. En el siguiente apartado se determina los gastos de instalacion y

constitucion:

Tabla 52.

Total gastos de instalacion y constitucion
Descripcion Valor
Gasto constitucion $216,00
Gastos de instalacion $210,00
Total gastos de constitucion e instalacion $426,00

Nota: Total gasto de instalacion y constitucién. Fuente: Autora.
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La tabla 52 muestra el total de los gastos de instalacion y constitucion de Estilo

Tejido, con un valor total de $426,00, incluye los gastos de constitucion por $216,00 y

los gastos de instalacion por $210,00.

4.3.5. Costos de produccién

Tabla 53.

Mano de obra directa

MANO DE OBRA PRODUCCION
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Disefio 1, |$470,00 | $39,17 |$35,42 |$19,58|$39,15 |$57,11 |$660,43 |$7.925,11
Corte 1 |$470,00 |$39,17 |$35,42 |$19,58|$39,15 |$57,11 |$660,43 |$7.925,11
Confeccion 1 |$470,00 |$39,17 |$35,42 |$19,58|$39,15 |$57,11 |$660,43 |$7.925,11
Total personal |3 | $1.410,0 | $117,50 | $106,26 | $58,75 | $117,45 | $171,32 | $1.981,28 | $23.775,3

Nota: Mano de obra directa. Fuente: Autora.

El costo total mensual de la mano de obra directa para los tres empleados del
area de produccion es de $1.981,28, lo que incluye todos los beneficios adicionales

establecidos por ley, como los dias de descanso y el aporte patronal. Anualmente, el

costo total de la mano de obra para estos tres puestos es de $23.775,30. A continuacion

se muestra los costos de la materia prima:
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Tabla 54.

Materia prima
Descripcion Valor Mensual Valor Anual
Tela de algoddn $1.300,00 $15.600,00
Botones $50,00 $600,00
Hilo $24,00 $288,00
Total $1.374,00 $16.488,00
Total valor unitario $1,37

Nota: Materia prima. Fuente: Autora.

El gasto mensual en materia prima es de $1.374,00, con una inversion anual de

$16.488,00. El valor unitario por prenda de materia prima es de $1,37, lo que refleja el

costo aproximado de los insumos por cada unidad de produccion. El total de costos de

produccidn es la siguiente:

Tabla 55.

Total costos de produccién
Descripcion Valor
Gasto materia prima $1.374,00
Mano de obra $1.981,28
Total costos de produccién $3.355,28

Nota: Total costos de produccion. Fuente: Autora.

El costo total de produccion mensual para Estilo Tejido es de $3.355,28, lo que

incluye los gastos de materia primay los costos laborales.

4.3.6. Costos indirectos de fabricacion

Tabla 56.

Materiales indirectos
Descripcion Cantidad V. Unitario Total
Cajas 100 $0,20 $20,00
Fundas 1000 $0,10 $100,00
Etiquetas 1000 $0,03 $30,00
Total $150,00

Anual $1.800,00

Nota: Materiales indirectos. Fuente: Autora.
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Los materiales indirectos tienen un costo total mensual de $150,00, y un costo anual

de $1.800,00. Los servicios basicos de produccién son los siguientes:

Tabla 57.

Servicios basicos produccion
Descripcion Total mensual
Energia Eléctrica $28,00

Agua Potable $7,00
Teléfono $15,00
Internet $15,00
Total $65,00
Total anual $780,00

Nota: Servicios de produccion. Fuente: Autora.

El total mensual por servicios basicos de produccion es de $65,00, lo que
equivale a un costo anual de $780,00. El total de los costos indirectos de fabricacion son

los siguientes:

Tabla 58.

Total de CIF
Descripcion Valor
Herramientas y materiales indirectos $150,00
Servicios basicos de produccion $65,00
Total costos de produccién $215,00

Nota: Total CIF. Fuente: Autora.

El total de costos indirectos de fabricacion CIF mensual es de $215,00, lo que
incluye los materiales indirectos y los servicios basicos de produccion necesarios para el

funcionamiento de la empresa.



4.3.7. Gastos administrativos
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Tabla 59.
Servicios basicos del area de administracion

Descripcion Total mensual
Energia Eléctrica $8,00

Agua Potable $5,40
Teléfono $15,00

Internet $15,00

Total $43,40

Total anual $520,80

Nota: Servicios basicos de administracion. Fuente: Autora.

El total mensual por servicios basicos del area de administracion es de $43,40, lo

que equivale a un costo anual de $520,80. Respecto a los salarios son los siguientes:

Tabla 60.
Mano de obra administracion

MANO DE OBRA ADMINISTRACION
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Gerente 1,00 | $900,00 | $75,00 | $35,42 | $37,50 | $74,97 | $109,35 | $1.232,24 | $14.786,88
Total personal | 1,00 | $900,00 | $75,00 | $35,42 | $37,50 | $74,97 | $109,35 | $1.232,24 | $14.786,88

Nota: Mano de obra administrativos. Fuente: Autora.

El costo total mensual para la mano de obra administrativa es de $1.232,24, que

incluye el salario base del gerente de $900,00, asi como los beneficios adicionales como

el décimo tercero, décimo cuarto, vacaciones, fondos de reserva y el aporte patronal. El




91

total anual de la mano de obra administrativa para el gerente es $14.786,88. A

continuacion se muestra los materiales de oficina:

Tabla 61.
Materiales de oficina

Descripcion Cantidad Costo Unitario  Costo Total
Papel bond 1 $3,00 $3,00
Grapadora 1 $2,00 $2,00
Perforadora 1 $1,50 $1,50
Carpetas 7 $0,30 $2,10
Embalaje 1 $1,00 $1,00
Lépiz 4 $0,30 $1,20
Esferos 6 $0,40 $2,40
$0,00
Total $13,20
Total anual $158,40

Nota: Materiales de oficina. Fuente: Autora.

El costo total mensual de materiales de oficina es de $13,20, con un costo anual

de $158,40. Ademas se considera los honorarios de la asesoria contable:

Tabla 62.
Asesoria contable
Descripcion Valor mensual Valor Anual
Asesoria contable $200,00 $2.400,00
Total $2.400,00

Nota: Asesoria contable. Fuente: Autora.

El costo mensual de la asesoria contable es de $200,00, lo que representa un
costo anual de $2.400,00. Los costos totales de los gastos administrativos son los

siguientes:
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Tabla 63.

Total gastos administrativos
Descripcion Valor
Servicios basicos de administracion $43,40
Suministro y materiales de oficina $13,20
Asesoria contable $200,00
Salario administrativos $1.232,24
Total $1.488,84
Total anual $17.866,08

Nota: Total gastos administrativos. Fuente: Autora.

El total de los gastos administrativos mensuales es de $1.488,84, lo que equivale
a $17.866,08 anuales. Estos gastos incluyen los servicios basicos, materiales de oficina,

asesoria contable y los salarios administrativos.

4.3.8. Gastos de ventas

Tabla 64.

Publicidad
Descripcion Valor
Redes sociales $40,00
Total $40,00
Tota anual $480,00

Nota: Publicidad. Fuente: Autora.

El costo mensual de publicidad en redes sociales es de $40,00, lo que representa

un costo anual de $480,00. Respecto a los salarios son los siguientes:
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Tabla 65.
Salario vendedores por comision

MANO DE OBRA VENTAS
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Vendedor por $1.000,00 $0,50 $500,00 | $6.000,00
comision
Total personal $1.000,00 $0,50 $500,00 | $6.000,00

Nota: Salario vendedores. Fuente: Autora.

El salario mensual de los vendedores por comision es de $500,00, basado en una

comision de $0,50 por prenda vendida. Esto lleva a un total anual de $6.000,00.

4.3.9. Inversion capital de trabajo

La tabla de capital de trabajo muestra un desglose detallado de los activos
corrientes y no corrientes, costos de produccidn, costos indirectos de fabricacion, gastos

de administracion y ventas, y los costos por contingencia.
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Tabla 66.
Capital de trabajo

Descripcion MES 1 MES 2 MES 3

TOTAL ACTIVOS
CORRIENTES
Camisetas

$12.000,00 $12.035,03 $12.070,15
1.000,00 1.001,33 1.002,67

Precio a la venta $ 12,00 $12,02 $12,04

TOTAL ACTIVOSNO
CORRIENTES

Costos de produccion

$6.284,43 $6.300,63 $6.316,87
$3.355,28 $3.363,40 $3.371,54

Materia prima

i $1.374,00 $1.376,18  $1.378,35
directa

Mano de obra

directa $1.981,28 $1.987,22  $1.993,18

Costos Indirectos de Fabricacion $329,00 $329,52 $330,04

Materia prima

indirecta $265,00 $265,42 $265,84

Servicios

Bésicos $64,00 $64,10 $64,20
Gastos de Administracion $1.488,84 $1.493,31 $1.497,79
Gastos de Ventas $540,00 $541,62 $543,24
Subtotal Capital de
trabajo $5.713,12 $5.727,84 $5.742,61

0,

Costos por contingencia ;LL?b/toO?;I $571,31 $572,78 $574,26
Total de capital de trabajo $5.715,57 $5.734,40 $5.753,28
TOTAL DE CAPITAL DE TRABAJO POR TRES $17.203,25

MESES

El total de capital de trabajo se calcula mensualmente, considerando los activos
corrientes, los costos de produccidn, los gastos administrativos y de ventas, y un

porcentaje de contingencia del 10%.

El total de capital de trabajo mensual para los tres primeros meses varia entre
$5.715,57 y $5.753,28 con un total acumulado de $17.203,25 por los tres meses. La
estructura de la inversion para Estilo Tejido se detalla a continuacion, mostrando el

capital propio y el financiamiento utilizado para cubrir el total de la inversion:
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Tabla 67.
Estructura de inversion

ESTRUCTURA DE LA INVERSION

Descripcion Cantidad Porcentaje
Capital propio $15.388,97 70%
Financiamiento $6.595,27 30%

Total $21.984,25 100,00%

Nota: Estructura de inversién. Fuente: Autora.

El 70% de la inversion total de $21.984,25 proviene de capital propio, mientras
que el 30% restante se financia a través de financiamiento externo. A continuacion se

muestra el precio de las camisetas y blusas:

Tabla 68.
Precio de las camisetas y blusas

Costos Margen

COStq indirectos Costo de Costos de Costo de Precio Precio
Producto materia i ventas y i~ de
rima de produccién ublicidad total utilidad venta al
P fabricacion P 80% pUblico
Camisas
y blusas $1,37 $0,22 $3,36 $0,54 $5,48 $4,39  $9,87 $12

Nota: Precio. Fuente: Autora.

El costo total de produccion por unidad es de $5,48, que incluye materia prima,
costos indirectos de fabricacién, y gastos de ventas y publicidad. Al aplicar un margen
de utilidad del 80%, se obtiene un precio de venta de $9,87 en caso de promociones, no

obstante, se considera un precio publico de 123$.
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4.3.10. Amortizacién

Tabla 69.
Amortizacion

RESUMEN CAPITAL E INTERES

Descripcion Afo 1 Afio 2 Afo 3
Interés 567,26 363,66 134,59
Capital 1625,25 1828,84 2057,91
Total 219251 2192,50 2192,50

Nota: Amortizacion del financiamiento. Fuente: BANECUADOR.

La amortizacion refleja los pagos anuales que Estilo Tejido debera hacer en los
préximos tres afios. En el Afio 1, el capital a amortizar es de $1625,25 y el interés es de
$567,26, con un total de $2192,51. En el Afio 2, el capital sube a $1828,84, y el interés
baja a $363,66, manteniendo el total anual de $2192,50. Para el Afio 3, el capital es de
$2057,91, el interés baja a $134,59, y el total a pagar es de $2192,50. Esta estructura de
amortizacion permite a la empresa planificar sus pagos y gestionar los intereses a

medida que el capital se reduce.

4.3.11. Depreciacion

La tabla de depreciacién muestra el desglose de los activos y su valor residual a
lo largo de su vida util, calculando el importe depreciable y el valor acumulado en los

primeros cinco anos.
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Tabla 70.
Depreciaciones
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Muebles y enseres 10,00 $483,00 $4880 0,10 439,20 4392 9315 93,15 93,15 93,15 416,52 71,48
Equipode computo 3,00 $2.388,00 $796,00 0,33 1592,00 530,67 530,67 530,67 1592,00 796,00
Maquinariay equipo 10,00 $1.525,00 $152,50 0,10 137250 137,25 110,88 110,88 110,88 110,88 580,77 944,23
Tota Inversion $4.401,00 $997,30 711,84 73470 734,70 204,03 204,03 2589,29 1811,71
Valor residual 0,10  $440,10 569,06 144653 2181,23 238526 2589,29

Nota: Depreciaciones. Fuente: Autora

La tabla de depreciacion muestra como los activos de Estilo Tejido pierden valor
a lo largo de su vida util, calculando la depreciacion acumulada y el saldo en libros de
cada activo. Para los muebles y enseres, con una vida util de 10 afios, se estima una
depreciacion anual de $93,15, lo que deja un saldo en libros de $71,48 al final del afio 5.
El equipo de computo, con una vida util de 3 afios, tiene una depreciacion anual de
$530,67, alcanzando el valor de rescate de $796,00 al finalizar el periodo. La
maquinaria y equipo, también con una vida Gtil de 10 afios, presenta una depreciacion
anual de $137,25, dejando un saldo en libros de $944,23 al cabo de 5 afios. En total, la
depreciacién acumulada por todos los activos es de $2.589,29, con un valor residual de

$1.811,71 al final del periodo de 5 afios.

4.3.12. Proyeccion de ingresos y estado de resultados

La tabla 71 presenta la proyeccion de ingresos para Estilo Tejido en los
préximos cinco afios, considerando una tasa de crecimiento anual para las camisas y

blusas y el costo de la materia prima:
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Tabla 71.
Proyeccion de ingresos
Afo  TASA 1 2 3 4 5
16% $ 12.000,00 $ 1219560 $ 1239439 $ 1259642 $ 1280174
Camisas $ 1200 $ 1223 $ 1247 3 1271 $ 12,96
y blusas 19%
Total costo $144.00000 $ 149.18634  $ 15455946  $ 160.126,11  $165.893,25

materia prima

Nota: Proyeccion de ingresos. Fuente: Autora

La proyeccion de ingresos muestra un crecimiento en las ventas de camisas y

blusas a lo largo de los cinco afios, con un aumento anual del 1,9% en el precio de cada

unidad, lo que eleva el precio de venta de $12,00 a $12,96 en el quinto afio. Al mismo

tiempo, el costo de la materia prima experimenta un incremento del 1,6% anual,

Ilevando el costo total de $144.000,00 en el primer afio a $165.893,25 en el quinto afio.

A continuacién se muestra el estado de resultados:
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Estado de resultados
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Estado de resultados proyectado

FASE INVERSION | OPERACIONAL

ANO 0 1 2 3 4 5
INGRESOS

Ingresos de operacion $144.000,00 | $149.186,34 | $154.559,46 | $160.126,11 | $165.893,25
TOTAL INGRESOS $144.000,00 | $149.186,34 | $154.559,46 | $160.126,11 | $165.893,25
+COSTO DE

PRODUCCION

Costo de produccion $42.843,34 | $44.343,14 | $45.896,11 | $47.504,15 $49.169,23
Depreciacion de activos de $711,84 $1.446553 |$2.18123 |$2.38526 | $2.589,29
produccién

TOTAL COSTO DE

PRODUCCION $43.555,17 | $45.789,67 | $48.077,34 |$49.889,41 | $51.758,52
UTILIDAD BRUTAEN $100.444,83 | $103.396,67 | $106.482,13 | $110.236,70 | $114.134,73
VENTAS

GASTOS DE

ADMINISTRACION,

VENTAS Y

FINANCIAMIENTO

Gastos Administracion $17.866,08 | $18.497,98 | $10.152,42 |$19.830,19 | $20.532,13
Gastos de ventas $17.866,08 | $18.497,98 | $10.152,42 |$19.830,19 | $20.532,13
Costos de financiamiento $2.192,51 $2.192,50 $2.192,50

TOTAL GASTOS ADM.

VENTAS,

DISTRIBUCION, $37.924,67 |$39.188,47 |$40.497,34 |$39.660,38 | $41.064,26
FINANCIACION

UTILIDAD ANTES DE

PARTICIPACION $62.520,16 | $64.208,20 |$65.984,79 |$70.576,33 | $73.070,47
TRABAJADORES

;’gg/z'c'pac'o””abajadores 15% $9.378,02 |$9.631,23 |$9.897,72 |$10.58645 | $10.960,57
UTILIDAD ANTES DE

IMPUESTOS $53.142,13 | $54.576,97 | $56.087,07 |$59.989,88 | $62.109,90
Impuestos I.R 25% 25% $13.28553 | $13.644,24 | $14.021,77 | $14.997,47 | $15.527,47
UTILIDAD NETA

DESPUES DE $39.856,60 |$40.932,73 | $42.065,30 |$44.992,41 | $46.582,42
IMPUESTOS

UTILIDADES

ACUMULADAS $39.856,60 | $80.789,33 | $122.854,63 | $167.847,04 | $214.429,46

Nota: Estado de resultados. Fuente: Autora

El Estado de Resultados Proyectado de Estilo Tejido para el primer afio muestra

las proyecciones mensuales de ingresos, costos y utilidades, con un enfoque en la

rentabilidad del negocio. En el primer afio, se estiman utilidades mensuales aproximado

de $3.321,38, generados por la venta de productos. Estos ingresos aumentaran a lo largo

del tiempo a medida que la empresa se establezca en el mercado y amplie su base de

clientes.
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El costo de produccion sigue una tendencia creciente, comenzando en
$42.843,34 en el primer afio y alcanzando $49.169,23 en el quinto afio, lo que refleja un
aumento gradual de aproximadamente $1.500 cada afio. Este aumento puede deberse a
varios factores, como el aumento en el volumen de produccidn, la inflacion en los

precios de insumos o la expansion de las operaciones, entre otros.

Esta proyeccion muestra como la empresa mantiene una utilidad neta positiva
desde el principio, lo que sugiere un crecimiento constante y un flujo de efectivo

saludable para los afios siguientes.

4.3.13. Indicadores financieros

Tabla 73.
Indicadores financieros

EVALUACION FINANCIERA

RESUL EVALU )
INDICADOR TADO ACION INTERPRETACION

Tasa de
COSTODE descuent
CAPITAL 741% o Tasa de actualizacion
$303.8 El proyecto genera ganancia, el resultado de VAN es

VAN 4753  Factible mayor a0 por lo que se acepta, es factible.
COSTO En cada dolar que se invierte en el proyecto significa
BENEFICIO $1,77 Factible  que se generara una rentabilidad del 1,77 ctvs.
PERIODO DE II\_/IaEig\égSiénldel proyecto ste t;tlecuperara er: /1 afioy 5
RECUPERACIO 150  Factible por 1o que s aceplable ya que estd en un
N rango medio y coherente dando paso a la aceptacion

del proyecto.

La TIR es mayor a la tasa de actualizacion (costo de
TIR 44,00% Factible  capital) por lo que se acepta el proyecto.

La evaluacién financiera del proyecto se basa en varios indicadores clave que
permiten determinar su viabilidad. El costo de capital, con un resultado del 7,41%, se
considera como la tasa de descuento o tasa de actualizacion utilizada para descontar los
flujos de caja futuros del proyecto. Este valor refleja el costo de financiar la inversion,
lo que es fundamental para evaluar si el proyecto es rentable en comparacion con el

costo del capital.
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El Valor Actual Neto (VAN) es de $303.847,53, lo que sugiere que el proyecto
genera una ganancia neta positiva. Dado que el VAN es mayor que cero, el proyecto es
considerado factible, ya que indica que se esta creando valor y se espera que sea

rentable a largo plazo.

El costo-beneficio del proyecto es de $1,77, lo que implica que por cada dolar
invertido, el proyecto generara $1,77 en beneficios. Este ratio muestra que el proyecto
es rentable, ya que por cada unidad de inversion se esta obteniendo méas valor en

retorno, lo que refuerza su viabilidad financiera.

El periodo de recuperacion es de 1,50 afios, lo que significa que la inversion
inicial se recuperara en un plazo de 1 afio y 6 dias. Este es un tiempo razonable para la
recuperacion de la inversion, lo que se considera positivo, ya que refleja un riesgo

moderado y una rapida recuperacion de los recursos invertidos.

Ademas, la Tasa Interna de Retorno (TIR) es del 44,00%, lo que esta
significativamente por encima del costo de capital del 7,41%. Esto indica que el
proyecto generara un retorno muy alto en comparacion con el costo de su
financiamiento, lo que lo convierte en una opcién muy atractiva desde el punto de vista

financiero.
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5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. Conclusiones

En el estudio de mercado realizado para Estilo Tejido, se identificd que existe
una demanda insatisfecha en el mercado local de Ibarra, en la categoria de ropa local de
calidad. Al analizar las preferencias de los consumidores, se observé que un alto
porcentaje de la poblacién de Ibarra prefiere productos locales, con una fuerte
inclinacion hacia prendas coémodas y con variedad de tallas. En la proyeccion de la
demanda, se determiné que el 36,4% de los consumidores realiza compras de ropa con
una frecuencia mensual, lo que representa una oportunidad para capturar esta demanda.
Ademas, se estimd que la demanda anual para el primer afio es de 318.543 unidades.
Con este dato, Estilo Tejido proyecta que podré cubrir el 4% de esa demanda total al
producir 12.000 unidades anuales, lo que demuestra que el mercado tiene suficiente
espacio para que la empresa se inserte. El precio estimado de $12,00 por unidad se
ajusta a lo que los consumidores estan dispuestos a pagar, de acuerdo con los resultados

del estudio, considerando la calidad de la prenda y el valor de la moda local.

El estudio técnico realizado revel6 que Estilo Tejido puede operar con una
capacidad de produccion de 12.000 unidades al afio, lo que representa 1.000 unidades
mensuales. Esto cubre un 4% de la demanda proyectada para el primer afo, lo que
permite a la empresa cumplir con las expectativas de sus clientes en términos de
cantidad sin comprometer la calidad del producto. La produccion diaria sera de 50
unidades y se optimizara con procesos bien definidos, como la clasificacion de telas,
disefio, corte, confeccion y empaqguetado. En cuanto a la localizacion, la empresa se
ubicard en la Av. Mariano Acosta 1571, en el centro de Ibarra, una zona de alto tréfico,

ideal para atraer tanto a clientes locales como a turistas. Esta ubicacion ofrece facil
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acceso a proveedores y una gran circulacion de personas, lo que facilitara la venta de las

camisas Yy blusas, asi como la promocién de la marca en ferias locales.

El estudio econdmico y financiero de Estilo Tejido mostr6 que el proyecto es
altamente rentable y viable. Segun los célculos, el Valor Actual Neto (VAN) es de
$303.847,53, lo que indica que la inversion inicial serd recuperada y que la empresa
generaré ganancias a lo largo del tiempo. Ademas, el indice de costo-beneficio de $1,77
demuestra que por cada dolar invertido, la empresa generara $1,77 de retorno, lo que
confirma que el proyecto es sostenible Y proporcionara rentabilidad. El periodo de
recuperacion de 1,50 afios implica que la empresa podra recuperar su inversion en un
plazo relativamente corto, lo cual es positivo para los inversionistas. La Tasa Interna de
Retorno (TIR) de 44 %, que es més alta que el costo de capital (7,41%), reflejando que

el proyecto es rentable y promete rendimientos superiores a los que se esperaban.
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5.2. Recomendaciones

Se recomienda a Estilo Tejido evaluar la posibilidad de aumentar su capacidad
de produccion a medida que la demanda de sus productos crezca. Actualmente, la
empresa planea producir 12.000 unidades anuales, cubriendo solo un pequefio
porcentaje de la demanda proyectada. Si el crecimiento de la demanda se mantiene,
seria recomendable considerar la expansion de la planta de produccion y la

incorporacion de méas personal.

Se sugiere que Estilo Tejido invierta en estrategias de marketing digital mas
avanzadas, como campafias publicitarias dirigidas, marketing de influencia y

promociones exclusivas.

Se recomienda que Estilo Tejido considere diversificar su linea de productos. A
medida que la marca gane reconocimiento, expandiendo el portafolio con productos

como accesorios, pantalones o chaquetas, adaptados a las mismas tendencias de moda.

Para futuras investigaciones se sugiere realizar un estudio de percepcion de
marca para entender cdmo los consumidores perciben a Estilo Tejido en comparacion
con sus competidores. Ademas, un analisis de la satisfaccion del cliente permitira
identificar posibles areas de mejora en la calidad del servicio, las estrategias de
comunicacion y el disefio de productos, lo que contribuiria a mejorar la experiencia del

cliente.
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7. ANEXOS

7.1. Entrevista

% ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA DE
PUCE CONFECCIONES DE CAMISETAS Y BLUSAS, IBARRA IMBABURA

ENTREVISTA

Por favor, responda con la mayor sinceridad posible, debido que sus respuestas son

fundamentales para comprender la situacion de su empresa en diferentes areas clave del
negocio.

1. ;Cémo describiria el comportamiento de compra de sus clientes?
v'\u* buena POLAE vy Q\gc}uc\&rg “Yon e
exce\en\ e celida No™Mas eales  soleen oMM aan,
2. ;Ha identificado alguna tendencia reciente en camisetas y blusas?
N, en\c.;(cm\o'o en Lo endeaciaa odweN \a
nodo Jo\\er\'\\ de \os clien palseny y  preden
ser vendddial  sauoy  bien.

3. ;Qué canales de venta son m4s efectivos?

locades  Hsicos 3 oa\ine .

4. ;Coémo se adapta su empresa a los cambios en tendencias?
“'\0\ \o\en J s‘\en\p(e ey 'm\(oo\\m\\e quqc_\\.oxo\oa
em‘a\eo.éo-s de o3 nucves COMMTS Qoxa qQus= e
seodap\vg“ o \os necesidodes delos ienkes.
b 5. ;Qué estrategias de precio usa frente a la competencia?
B Cofs\putox wla coms;bcue}o s Qlecios N L\:\o!

B Q\C@O qu 5 e& A& %QM“Q.}QS.

factores considera para fijar precios?
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