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RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio demuestra que la venta de productos por catalogo tiene un grado de
aceptacion alto en la ciudad de Quito y mas en el caso de ropa. En la actualidad muchas
personas conocen el sistema de compra y venta por catalogo y estan familiarizadas con este

Proceso.

Este proyecto de Implementacion de ventas por catalogo de la fabrica de confeccion
Sundae Fashion es muy importante para facilitar la venta de nuestros productos. Este
proyecto maneja varios objetivos: el de crear un ingreso adicional para la empresa, la
creacion de plazas y puestas de trabajo; ademas ayudara al posicionamiento de Sundae
como una marca de multiusos, blusas de damas, ropa deportiva, de dormir, entre otros.

Especialmente al por menor, por los margenes de utilidad.

La implementacion de este proyecto se ha convertido en una necesidad ya que la mayoria
de clientes piden constantemente productos al por menor y un punto de venta. Ademas
como un beneficio adicional para la empresa es que se manejan periodos de cobros
menores que con los grandes distribuidores por que los montos disminuyen y se maneja
menos riesgo. Lo que ayuda a la liquidez de la empresa y a la ampliacion de los canales de

distribucion.



INTRODUCCION

En la actualidad es mas comin y més competitiva la promocion y el marketing por varios
canales de distribucion, ya que las ventas en las empresas no solo se dan por medio de los
vendedores tradicionales con la exhibicion fisica de los productos; cada vez se va
innovando en las técnicas de ventas, motivando al cliente al consumo y buscando la

manera de facilitar sus compras.

Estas nuevas tendencias de las empresas son las ventas on line, ¢ Business, y marketing
impersonal, entre otras. En la actualidad existen varias empresas que han utilizado el
método de catalogo como una opcion de venta al por menor que trae un margen de utilidad
mas alto. Con la cual han tenido una gran aceptacion en los clientes por la facilidad de
realizar un pedido y porque se acorta el tiempo de venta; por el lado de la empresa los
productos por catalogo se venden solos y no se necesitan contratar vendedores a tiempo

completo ni con un salario basico, solo ganan por comision de productos vendidos.

Sundae Fashion, como una empresa de confeccion ha visto la necesidad de crear un plan de
Marketing, basandonos en el éxito de las empresas nacionales internacionales que ofertan
una gran variedad de productos; y especificamente de ropa. El objetivo principal de este

proyecto es fortalecer nuestra fuerza de ventas y crear fuentes de trabajo para amas de casa.



1.1

1

ANALISIS SITUACIONAL: FABRICA DE CONFECCION SUNDAE

FASHION

ANALISIS GENERAL

1.1.1 ;Qué es un Catalogo?

Concepto de Catalogo.- Un catalogo es la lista ordenada o clasificada que se
hara sobre cualquier tipo de objetos que se encuentran clasificados

normalmente para la venta.

Popularmente el catalogo es aquella publicacion empresarial cuyo fin primero
es el de la promocion de aquellos productos o servicios que una empresa

ofrece.

El catdlogo es una herramienta que se usa muchas veces resulta ser la mejor
manera y la mas ordenada que tiene una empresa mas a mano a la hora de
presentarle al mundo los productos que fabrica o comercializa. El catdlogo
esta compuesto principalmente por imagenes de los productos o servicios que
se ofrecen en la empresa y que pueden ir acompafiadas de breves

descripciones, como por ejemplo el precio, codificacion, detalle o algunos de



los principales beneficios del producto. Un catdlogo en definitiva es una

comunicacién visual de lo que se oferta.’

1.1.2 Conceptos Basicos de Ventas por Catalogo

1.1.2.1 Fuerza de Ventas

La fuerza de ventas es todo aquel sistema de informacidon usado en
mercadotecnia y en administracion que automatiza algunas funciones de
ventas y de administracion. Se combina con frecuencia con un sistema
de informaciéon de mercadotecnia, en cuyo caso se denomina sistema
CRM (Customer Relationship Management). Son las armas con que se

cuenta para llegar a los clientes potenciales.

La fuerza de ventas de una empresa es el conjunto de recursos (humanos
o materiales) que se dedican directamente a tareas intimamente
relacionadas con ella. La disciplina administrativa encargada de
organizar esos recursos es la direccion de ventas. Por tanto, la direccion
de ventas se dedica a definir estratégicamente la funcion y objetivos de la
fuerza de ventas, crear el plan de ventas e implantarlo, seleccionar a las
personas del equipo, formarlas, remunerarlas, ofrecerles incentivos,
controlarlas y adoptar las medidas de reconduccion necesarias para la

consecucion del objetivo.

" http://www.definicionabc.com/general/catalogo.php
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La fuerza de ventas debe estar integrada en un plan integral de
mercadotecnia para ayudar a mejorar la contribucion de la mercadotecnia
en la empresa y que la informacion fluya desde el mercado a la empresa

y viceversa.

Las nuevas tecnologias han hecho que el control manual derive hacia
nuevos sistemas de gestion, reporte y administracion de la actividad, tales

como el CRM.

Los Sistemas de Automatizacion de Fuerza de Ventas (SFA, Sales Force
Automation Systems), generalmente una parte del sistema de gestion de
clientes. Los SFA incluyen un sistema de administracion de contactos, el
cual rastrea todo contacto que se haya realizado con un determinado
cliente, el propdsito del contacto, y cualquier seguimiento que fuera
necesario. Esto asegura que no se dupliquen los esfuerzos de ventas,
eliminando el riesgo de irritar a los clientes. Los SFA también incluyen
un sistema primario de seguimiento de ventas, el cual lista potenciales
clientes a través de listas de teléfonos pagos, o clientes de productos
relacionados. Otros elementos de un sistema de fuerza de ventas pueden
incluir pronodsticos de ventas, administracion de o6rdenes y conocimiento
del producto. Los SFA mads desarrollados tienen caracteristicas en las
cuales los clientes pueden llegar a modelar el producto para acomodarse
a sus necesidades a través de sistemas de construccion de productos en

linea. Esto se esta popularizando en la industria automotriz, en la que los



patrones pueden personalizar varias caracteristicas tales como el color y

el interior del vehiculo.

Una parte fundamental de cualquier sistema SFA es la amplia integracion
de la compaiiia entre sus diferentes departamentos. Si no se adoptan e
integran adecuadamente los sistemas de Fuerza de Ventas, por falta de
comunicacion, podria pasar que varios departamentos contactaran con el
mismo cliente y por el mismo motivo. Para mitigar este riesgo, el SFA
debe integrarse completamente en todos los departamentos que se

encargan de administrar el servicio de atencion al cliente.”

1.1.2.2 Métodos de Ventas Tradicionales

Comercio tradicional.- Transacciones comerciales con trato directo
entre el comprador y el vendedor o venta asistida. La tradicional figura
del dependiente se convierte en un «asesor comercial personal». La
asesoria y la confianza son dos valores altamente apreciados por el
consumidor, y es en el comercio tradicional en donde encuentran su
desarrollo por la complicidad que se establece en el vis a vis en el acto de
venta. Pienso que si el comercio tradicional se profesionaliza y beneficia
de las nuevas formulas, volvera a plantar cara a los otros sistemas

comerciales.

? http://es.wikipedia.org/wiki/Fuerza_de ventas



e Ventajas:

= Pueden asociarse a una o varias centrales de compra (u otras

férmulas) sin asumir un coste elevado, ni perder su identidad.

= (Cercania con el cliente.

o Desventajas:

= Falta de cultura de emprendedor.

= Escasa formacion en gestion de ventas. No utiliza las modernas

herramientas de merchandising.

= Individualismo.

En ventas tradicionales, un producto va desde el fabricante a través de
una combinacién de distribuidores, mayoristas y minoristas antes de
alcanzar el consumidor final. Cada una de estas personas, toma una

tajada de las ganancias.

También los canales de distribucion por ser éstos los que definen y
marcan las diferentes etapas que la propiedad de un producto atraviesa
desde el fabricante al consumidor final. Por ello los cambios que se estan

produciendo en el sector indican la evolucion que esta experimentando el
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marketing, ya que junto a la logistica seran los que marquen el éxito de

toda empresa.

En cualquier caso, debemos abordar los sistemas tradicionales de
distribucién ya que, independientemente de ser basicos para entender la
filosofia de los canales, atin abarcan en la actualidad una parte importante
de nuestra actividad comercial. Canal de distribucion, lo podriamos
definir como «areas economicasy» totalmente activas, a través de las
cuales el fabricante coloca sus productos o servicios en manos del
consumidor final. Aqui el elemento clave radica en la transferencia del
derecho o propiedad sobre los productos y nunca sobre su traslado fisico.
Por tanto, no existe canal mientras la titularidad del bien no haya
cambiado de manos, hecho muy importante y que puede pasar

desapercibido.

El canal de distribucion representa un sistema interactivo que implica a
todos los componentes del mismo: fabricante, intermediario y
consumidor. Segun sean las etapas de propiedad que recorre el producto
o servicio hasta el cliente, asi sera la denominaciéon del canal. La

estructuracion de los diferentes canales sera la siguiente:



Cuadro N° 1

CANALES DE DISTRIBUCION

CANAL RECORRIDO

Directo Fabricante Consumidor
Corto Fabricante Detallista --- Consumidor
Largo Fabricante > Mayorista -> Detallista -—> Consumidor
Doble Fabricante -—> Agente exclusivo ———> Mayorista --> Detallista --> Consumidor

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Cuando una empresa o fabricante se plantee la necesidad de elegir el
canal mas adecuado para comercializar sus productos, tendra en cuenta
una serie de preguntas que seran las que indiquen el sistema mas

adecuado, en razdn a su operatividad y rentabilidad:

e ;Qué control se puede efectuar sobre los productos que se

comercializaran?

e A qué partes del pais quisiera llegar?

¢ ;Qué métodos de promocién voy a utilizar?

e /;Cual es la capacidad financiera?

e ;Dispongo de un gran equipo comercial?

e ,Estoy dispuesta a exportar mis productos?

e /Cbémo es la infraestructura logistica?

A) Ejemplos de canales

e Directos: bancos, seguros, industriales, entre otros.

e (Cortos: muebles, grandes almacenes, grandes superficies, coches,

entre otros.
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e Largos: hosteleria, tiendas de barrio, entre otros.

e Dobles: master franquicias, importadores exclusivos, entre otros.

B) Funciones de los canales de distribucion

e C(Centralizan decisiones basicas de la comercializacion.

¢ Participan en la financiacion de los productos.

e Contribuyen a reducir costes en los productos debido a que facilitan

almacenaje, transporte.

e Se convierten en una partida del activo para el fabricante.

e Intervienen en la fijacion de precios, aconsejando el més adecuado.

e Tienen una gran informacion sobre el producto, competencia y

mercado.

¢ Participan activamente en actividades de promocion.

e Posicionan al producto en el lugar que consideran més adecuado.

¢ Intervienen directa o indirectamente en el servicio posventa.
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e C(Colaboran en la imagen de la empresa.

e Actiian como fuerza de ventas de la fabrica.

e Reducen los gastos de control.

e Contribuyen a la racionalizacion profesional de la gestion.

e Venden productos en lugares de dificil acceso y no rentables al

fabricante.

1.1.2.3 Métodos de Ventas no Tradicionales

Comercio electronico.- Es toda transaccion comercial que se realiza a

través de Internet.

Existen tiendas virtuales en linea conocidas como ventas virtuales on line

en todos los sectores, pero en algunos destacan mas que en otros.

e Ventajas:

= Inmediatez en la compra desde cualquier lugar del globo.

= Precios competitivos, gracias a que los costes de personal e

infraestructuras son minimos.
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= Operar desde cualquier ubicacion.

= No existe limitacion de espacio en la oferta de productos.

= Permite una gran relacion gracias a su base de clientes.

o Desventajas:

Las plataformas de pago on line todavia despiertan recelo entre

los consumidores.

= El coste del envio del producto al domicilio del comprador.

= (arantias en la devolucion del producto.

= No existe cultura de compra en Internet. Algunos productos,

sobre todo los que necesitan del examen sensorial, tienen escasa

acogida.

= Carencia de trato personal.

Ejemplos: La oferta de productos especializados en nieve y aventura ha

alcanzado gran popularidad en EE.UU. [www.amazon.com] (la

o L 3
cibertienda de ocio mas grande).

? http://www.marketing-xxi.com/detallistas-y-mayoristas-65.htm
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1.1.3 Antecedentes de las Ventas por Catalogo en Ecuador

En la actualidad es més comun y més competitiva la promocion y el marketing
por varios canales de distribucidn, ya que las ventas en las empresas no solo se
dan por medio de los vendedores tradicionales con la exhibicion fisica de los
productos; cada vez se va innovando en las técnicas de ventas, motivando al

cliente al consumo y buscando la manera de facilitar sus compras.

Estas nuevas tendencias de las empresas son las ventas on line, ¢ Business, y
marketing impersonal. Un claro ejemplo de éxito son las empresas que se
dedican a la venta de cosméticos, lenceria, accesorios, entre otros: Avon,
Yambal, Leonisa, Cy zone entre otras, con su propuesta de venta catalogo.
Con la cual han tenido una gran aceptacion en los clientes por la facilidad de
realizar un pedido y acortar el tiempo de cierre venta; por el lado de la empresa
los productos por catalogo se venden solos y no se necesitan contratar
vendedores a tiempo completo ni con un salario basico, solo ganan por

comision de productos vendidos.

AVON:

Griafico N° 1

LOGO AVON

AV O N

company for women

Fuente: http://www.avon.com.ec/PRSuite/whoweare main.page
Elaborado por: AVON
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Avon es una empresa lider mundial en venta por catalogo, cuya compaiiia tiene
una en venta directa con presencia en mas de 100 paises y con mas de 120 afios

de experiencia.

VISION:

Ser la Compaiiia que mejor comprende y satisface las necesidades de productos

y servicios para la belleza y la realizacion personal de la Mujer.

.QUE OFRECE?

Amplias posibilidades de desarrollo profesional.

Retribucion competitiva.

Entrenamiento continto.

Excelente ambiente de trabajo.’

* http://www.avon.com.ec/PRSuite/whoweare _main.page
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Grafico N° 2

VENTA POR CATALOGO AVON

L0 suenas del mafiana?

Hoy es un excelenio dia para proyociar ol mafans

Para descubnr of aroma v el color de un fuluro que brilla
Para decidirte, para alreverts, para vivir algs nuevn, parm
hsblar de sporiunidades. .. de genancias =in limites.

Cumple Tus
sUenos 4

Hablemas de un negoco en o qua.,

= Reprogantas a La compafia de venta directa de
cosméticas mas grande del runda

= Haces parta da un grmpo-de & millones da migeres
= Mo hay limites de ganancias

= Tus venias (e (reen premsos

= Tt defines tus malas y horsdos

= Tit decides hasta donds quinres Sagar

Hablemos del negocia Avon
Haz elis saul para completar ef formulato ollama ata
Linea de Servicio 3 1s Representante 1800 444 000y
convgrteta ya mismao an Representants Avon

Awon no s salo un negocin, & la posdilided dewvivir y
campartir s suefos:

Atrdvebe a vivie una expenencia que cambian b vida

B Ls magis de cambiar vidas B Ta brislamon las Farrasmiontas il Pramiamnos tu asfusrza

Fuente: http://www.avon.com.ec/PRSuite/whoweare main.page
Elaborado por: AVON

YANBAL:

Grafico N° 3

LOGO DE YAMBAL

Fuente: http://www.yanbal.com/home.asp?id_pais=4
Elaborado por: YAMBAL

Yanbal es una compaiiia establecida desde hace mas de 40 afnos, el Fundador y
Presidente de Yanbal International, Fernando Belmont, tuvo un gran suefio:
Crear una compaiiia de venta directa, para ofrecer a la mujer latina la
oportunidad de desarrollarse, haciendo realidad cada uno de sus suefios y

metas.
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Para que esta compafia tuviera un sentido especial para las mujeres buscod
llamarla de una significativa manera. Se inspird en su hija, Janine, entonces de
2 anos. Y obtuvo la respuesta: Bautizé a su compaiia con el nombre Yanbal;

“Yan” por Janine y el femenino “Bal” por el apellido de su familia.

Fernando Belmont se inspird en los talentos, la pasion y la fuerza de la mujer,
confid en su potencial y apostd por su crecimiento personal, profesional y

econdmico. Hizo de las mujeres el alma y el corazén de su compaiiia.

En Yanbal consideran al equipo de profesionales constituye el motor de la
empresa y el activo mas valioso con. Por ello estamos en busca de
profesionales que nos mantendran a la vanguardia dentro de nuestro campo de
desarrollo. El reto es seguir creciendo, y para ello necesitamos personas

dispuestas a comprometerse y desarrollarse personal y profesionalmente.’
LEONISA:

Grafico N° 4
LOGO DE LEONISA

Leonisa

Si es mujer Latina

Fuente: http://leonisavirtual.leonisa.com/ventaporcatalogo/homePais.cargarQuienesSomos
Elaborado por: LEONISA

> http://www.yanbal.com/home.asp?id_pais=4
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Es una empresa orgullosamente Colombiana, nace en 1956, en Medellin de una
sociedad colectiva con el fin de satisfacer las necesidades existentes en esa

época y la escasa demanda de lenceria femenina.

.QUE ES LEONISA COMPRA DIRECTA?

Este sistema de compra directa Leonisa naci6é en Colombia en 1993, como un
medio para llegar a todos los clientes de ropa interior de nuestra marca. Hoy,

es la compaiiia Colombiana mas importante en Venta por catalogo.

La filosofia de Leonisa es clara: Leonisa busca brindar una oportunidad de vida
a las mujeres Latinas en todo el mundo, gracias a un excelente servicio y con

productos de alta calidad que satisfagan todas sus necesidades.

Este es un canal de distribucion personalizada, en el que cada Compradora
llega directamente a sus clientes a través de un catalogo iniciando asi una red
de ventas para obtener ganancias especificas. Con la venta por catidlogo tendra

la posibilidad de convertirse en una empresaria independiente.

Cada catdlogo de Leonisa cuenta con gran variedad de productos para toda

ocasion dirigidos a las mujeres que quieren hacer tributo a su vanidad Latina.

Gracias al respaldo de la marca de ropa interior mas reconocida en América
Latina la Compradora podra ofrecer tendencias de moda interior femenina y
masculina, vestidos de bafio y accesoria con toda la linea de productos que

ofrecemos.
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Funcionamiento.- Este sistema trabaja por ciclos llamados campafias. En total
contamos con 18 campanas al afio, 15 de ellas tienen una duracion de 3

semanas, y 3 de ellas una duracion de 2 semanas.

Cada campaia, la Lider Zonal invita a las Compradoras a asistir a una
conferencia, donde les presenta los lanzamientos de productos, las nuevas
colecciones y entrega el material de capacitacion. Para el caso de poblaciones,
veredas y pueblos alejados que no tienen Lider Zonal dicha informacién serd
suministrada a través de la Linea gratuita y con el material entregado dentro del

pedido de la campafia anterior.’

1.2 ANALISIS INTERNO

1.2.1 Historia

La fabrica Sundae se encarga a la confeccion de ropa deportiva, blusas de dama
y de dormir para toda la familia (dama, caballeros y nifios), la fabrica fue
creada en febrero del 2004, el negocio inicidé con 5 maquinas: una cortadora,
una recubridora, una maquina recta y 2 overlock. La empresa se inici6 con 5
empleadas: una cortadora, dos operarias de maquinas y una persona que se
encargo del control de calidad bajo la direccion de Alexandra de Moreta, en
esta empresa familiar también existia el apoyo de otros miembros de la familia
que colaboraban con el negocio, en la parte de despacho de pedidos, empaque

y distribucion.

% http://leonisavirtual.leonisa.com/ventaporcatalogo/homePais.cargarQuienesSomos.do?codPais=593



19
La primera ubicacion de esta microempresa fue en el sector de California Alta
al norte de Quito, en un departamento. La empresa no contaba con el dinero
necesario para la compra de una costosa mesa de corte y la planificacion era
contratar el servicio de corte de las piezas. En vista del alto crecimiento de la
produccion en los primeros meses la empresa estuvo obligada a comprar la

mesa de corte y ampliar sus instalaciones y el personal de Sundae.

Hoy en dia la empresa se encuentra ubicada en la Avenida 10 de Agosto 7681 e
Issac Alveniz, tiene 7 afios de funcionamiento y cuenta con 24 empleados: en
la seccion de corte 2 personas, 10 operarias en el area de produccion, en el
departamento de remate y control de calidad 4 personas, en el area de
estampado 2 personas, en el area administrativa y contabilidad 3 personas, 1

bodeguero, en el area de ventas y comercializacioén 2 vendedores.

1.2.2 Mision

La mision de la empresa es confeccionar las mejores prendas de vestir, con las

mejores materias primas € insumos y buscando siempre innovacion.

Ser la marca lider en ropa deportiva, prendas de dormir y blusas de dama
mediante la venta por catdlogo basdndonos en la diferenciacion y exclusividad

de nuestras prendas.

El segmento de la fabrica Sundae Fashion es la clase media alta de la ciudad de

Quito.
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1.2.3 Vision

La visidn es proyectarse como una empresa y marca exitosa en el campo de

confeccion, ofreciendo calidad y buen servicio a nuestros clientes.

La meta a mediano plazo es incrementar nuestra capacidad productiva, primero
queremos ampliar nuestra planta fisica de produccion con el fin de aumentar y
cumplir con nuestros pedidos, en vista de la alta demanda que tenemos.
Ademas queremos implementar la venta por catalogo con el fin de crear mas

plazas de trabajo para mujeres y tener un ingreso adicional.

1.2.4 Valores Corporativos

Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales a
los cuales nos sentimos mas inclinados por su grado de utilidad personal y

social.

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de cualquier
organizacion. Con ellos en realidad se define a si misma, porque los valores de
una organizacion son los valores de sus miembros, y especialmente los de sus

dirigentes.

Los empresarios deben desarrollar virtudes como la templanza, la prudencia, la

justicia y la fortaleza para ser transmisores de un verdadero liderazgo.
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Importancia de los valores en una empresa

e Los valores son muy importantes para una empresa porque son grandes

fuerzas impulsoras del como hacemos nuestro trabajo.

e Permiten posicionar una cultura empresarial.

e Marcan patrones para la toma de decisiones.

¢ Sugieren topes maximos de cumplimiento en las metas establecidas.

e Promueven un cambio de pensamiento.

e Evitan los fracasos en la implantacion de estrategias dentro de la

empresa.

e Se lograr una baja rotacion de empleados.

e Se evitan conflictos entre el personal.

e Con ellos los integrantes de la empresa de adaptan mas facilmente.

e Se logra el éxito en los procesos de mejora continua.
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Los valores mas importantes dentro de la fabrica Sundae son:

e Honradez.- La honradez de los empleados el momento de emplear
nuestros insumos y telas, que no exista muchos desperdicios, que sean
consientes y no mal gasten sus recursos de trabajo. Al igual que no se

lleven a su casa insumos o prendas.

¢ Respeto.- Que se maneje un ambiente apropiado de confianza y respeto
entre los empleados con el fin de que los empleados se motiven en su
trabajo y exista un clima organizacional adecuado para que el empleado

se desarrolle.

e Honestidad.- Como personas y como empresa, actuamos y tomamos
decisiones dentro de lo que indica la ley, nuestro codigo de ética y
nuestros valores. La honestidad tiene que ver con la honradez, la
decencia, la transparencia, la rectitud, la confiabilidad, y el respeto hacia

la empresa y hacia las demds personas dentro y fuera de ella.

e Actitud de servicio.- La actitud de servicio tiene que ver con cuidar los
intereses del cliente (interno y externo), con la amabilidad, con la
disposicion a servir, con la rapidez, la pro-actividad, y el privilegiar al

cliente antes que al interés personal.

Esta seria un valor que fortaleceremos como empresa para nuestro nuevo

servicio de venta por catalogo. Las areas y las personas dentro de la empresa
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se relacionan entre si como clientes y proveedores; es indispensable y

obligatorio que cada quien conozca su rol (cliente/proveedor) en esta relacion.

Una empresa de servicios que no tiene una cultura de servicio al cliente

interno, no podra ofrecer un servicio que satisfaga la empleados de la empresa.

1.2.5 Estructura Organizacional

L4 (1]
Grafico N° 5
GERENTE GEMERAL FABRICA
SUNDAE FASHION
ALEXANDRA CHAMORRO
ASISTENTE DE GEREMCIA
FLOR D ELATORRE
| | | |
DEPARTAMENTO
EINANCIERO DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE DEPARTAMENTO DE
DISENO PRODUCCION MARKETING
ISABEL TORRES
ALEXANDRA CHAMORRO CRISTINA COBA GABRIELA MORETA
CONTADORA DISERADORA CORTEY PATRONAJE VENDEDOR
MIRIAN HEREDIA GABRIELA PACHECO CRISTINA COBA FREDY CALDERON
VENDEDOR
< PERSONALDE MAQUINAS
MARITZA DIAZ

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

1.2.6 Cultura Organizacional y Factores Clave de Exito

e La seleccion de personal es muy importante el momento de formar parte

de nuestro equipo de trabajo, ya que se hace pruebas de capacidades y

habilidades para poder ubicarles en las diferentes areas de la fabrica. Si
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las empleadas no tienen suficiente experiencia pueden empezar desde
abajo, desde el cargo de remate y empaque que no requiere mucha

experiencia.

Para que los empleados puedan ascender son capacitadas segun sus

habilidades.

La fabrica Sundae Fashion maneja un alto porcentaje de fallas en las
prendas elaboradas, es por ello que contamos con un departamento de
control de calidad quién maneja un rango del 0,01% al 0,03% de margen
de error ya que en la actualidad se fabrican grandes volumenes de

prendas de vestir y por la produccion a escala.

En el caso de las ventas por catdlogo la empresa manejaria prendas mas

exclusivas y unicas por campafia.

La empresa cumple con todos los reglamentos impuestos por el Gobierno
para el correcto funcionamiento, como son: el pago a tiempo y justo de
los impuestos, la remuneracion adecuada y de ley para los empleados, la

no discriminacion de los empleados (raza, género, educacion)

El utilizar telas e insumos de calidad, muchos importados con el fin de

elaborar y ofertar productos Uinicos para nuestros clientes.
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e Realizamos estudios de mercado constante con nuestros principales
clientes, con el fin de satisfacer los gustos y crear productos que estén

acorde a sus necesidades y la moda que siempre es cambiante.

e La empresa Sundae Fashion estd en un crecimiento continuo ya que
reinvierte un gran porcentaje de sus utilidades con el fin de integrarse

verticalmente y ampliar su linea de productos.



2 ANALISIS ESTRUCTURAL DEL SECTOR INDUSTRIAL

2.1 ANALISIS DEL AMBIENTE GLOBAL

Existen varios factores ambientales como son: Factores econdomicos, factores

politicos, culturales y factores demograficos.

2.1.1 Factores Econémicos

Los factores Econdmicos afectan directamente a nuestra Industria ya que todo
el consumo depende de la capacidad adquisitiva y de las condiciones
econodmicas de un pais. La situacion actual del pais y de las condiciones a las
que nos enfrentamos y en las que se debe desenvolver nuestro servicio; hay que
anotar que Ecuador se encuentra en una situacion de inestabilidad economica;
que nos impide salir del subdesarrollo. Por los cual el invertir en un negocio
propio cada vez es mas dificil; debido a que corremos un alto riesgo y esto ha
afectado a todos los sectores de la economia y naturalmente a todos tipo de

empresas ecuatorianas.
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Grafico N° 6
INFLACION ANUAL (2009-2011)

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion acumulada
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

2.1.1.1 Inflacion

La inflacién se refiere al aumento de precios de bienes y servicios en un
periodo de tiempo. En el afio 2011 el Ecuador presentd variaciones en

aproximadamente del 2,4% con respecto al 2009. La tendencia es al alza

Este indice me ayudara a determinar la variacion en los precios de los
productos con el fin de que tengan acogida en la economia Ecuatoriana y

su precio este al alcance de la clase media alta de Quito.
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Grafico N° 7
TENDENCIA DE LA INFLACION

INFLAC TGN — Ultimos dos afos

Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=inflacion
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La tendencia de la Inflacion es a la baja hasta el 2014, lo cual beneficia a

mi empresa; debido a que los precios de los productos se mantendran.

Grafico N° 8
PRODUCTO INTERNO BRUTO, PIB (2009-2011)

VARTACION_PIE - Ultimoz dos afos & 5%
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Minimo = -5.33%

Fuente: http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=pib
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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2.1.1.2 PIB

El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios finales producidos
por una economia en un periodo determinado. EIl PIB del Ecuador en el
2011 present6 variaciones de aproximadamente -5 y 3% con respecto al

2009.

Este indice me ayuda a determinar que la economia del mercado

ecuatoriano crece y existe mas inversion.

Grafico N° 9
TENDENCIA DEL PIB

Fuente: http://www.bce.fin.ec/indicador.php?tbl=pib
Elaborado por: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR

La tendencia del PIB es a la alza hasta, lo cual es beneficioso para mi
negocio; ya que me indica que la economia del mercado ecuatoriano

seguira en crecimiento.
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2.1.2 Factor Politico

El gobierno de Rafael Correa, con su nueva apertura los prestamos ha
impulsado a la creacion de micro y mediano empresas. Lo cual nos ha

ayudado a invertir en nuestro pais y a crear fuentes de trabajo.

La estabilidad de este gobierno y los factores politicos nos benefician como
fabrica textil, ya que al haber subido los aranceles de los productos importados,
se han abierto mdas las oportunidades para preferir nuestro producto
ecuatoriano; lo cual nos favorece a las fabricas de confeccidon por varias

razones:

e Las telas e insumos importados no tienen restricciones arancelarias.

e El gobierno esta promoviendo que se consuma nuestro producto a un

precio razonable.

e Se generan fuentes de empleo.

La fabrica Sundae fue creada el 2004, con el riesgo de la inestabilidad del dolar
como una nueva moneda. En la actualidad el dolar ha estabilizado las
inversiones y ahora los empresarios toman el riesgo de inversion y en el caso

de la fabrica en la actualidad sustenta a mas de 24 empleados y a sus familias.
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El actual gobierno ha mantenido una politica de apoyo financiero a quienes
desean invertir en negocios propios, otorgando créditos y otros beneficios; sin
embargo la inestabilidad politica juega un papel muy importante. Por lo tanto
se espera que existan mejores condiciones para que exista un verdadero

incremento en la inversion y los negocios puedan surgir.

2.1.3 Factor Financiero

“La Constitucion de la Republica establece que el Banco Central del Ecuador
(BCE) instrumentara la politica monetaria, crediticia, cambiara y financiera
formulada por la Funcidon Ejecutiva, la cual tiene como uno de sus objetivos:
“promover niveles y relaciones entre las tasas de interés pasivas y activas que
estimulen el ahorro nacional y el financiamiento de las actividades productivas,
con el propdsito de mantener la estabilidad de precios y los equilibrios
monetarios en la balanza de pagos, de acuerdo al objetivo de estabilidad

economica definido en la Constitucion”

En este comunicado el Banco Central nos da una clara idea de que el actual
gobierno estd formulando politicas de mejora para el sistema financiero del
pais, lo cual activard la economia, apoyando a la inversion y a la creacion de

nuevas empresas lo cual beneficia a los inversionistas.
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Grafico N° 10
TASA DE INTERES ACTIVA (2009-2011)
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=activa
Elaborado por: BANCO CENTRAL DEL ECUADOR
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2.1.3.1 Tasa de Interés Activo

La tasa de interés activa es el porcentaje que el banco cobra por los
diferentes tipos de servicios de crédito a los usuarios de los mismos. En
el 2011 en el Ecuador la tasa activa bajé en aproximadamente 1% con

respecto al 2009.

Esta tasa de interés me ayuda a determinar el interés que se debe pagar

por realizar un crédito bancario.
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Grafico N° 11
TENDENCIA DE LA TASA ACTIVA
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=activa
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La tendencia de la tasa activa es a la baja hasta el 2014 lo cual es
beneficioso para mi empresa; ya que el interés que se deberé pagar por un

crédito serd bajo y esto incrementard la inversion.

Grafico N° 12
TASA DE INTERES PASIVA (2009-2011)
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=pasiva
Elaborado por: Banco Central del Ecuador
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2.1.3.2 Tasa de Interés Pasivo

La tasa de interés pasiva es el porcentaje que el banco paga por el dinero
que sus clientes depositan en la entidad bancaria. En 2011 en el Ecuador

la tasa pasiva bajo en aproximadamente 1% con respecto al 2009.

Esta tasa de interés me ayuda a saber cudl es el interés que pagara el

banco por el depdsito de dinero.

Grafico N° 13
TENDENCIA DE LA TASA PASIVA
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Fuente: http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker value=activa
Elaborado por: Banco Central del Ecuador

La tendencia de la tasa pasiva es a la baja hasta el 2014 los cual permite

considerar que no es beneficioso tener dinero en el banco.

2.1.4 Factores Culturales

Estudios de mercados de moda a nivel mundial indican que la moda regresa,

hoy en dia estamos viviendo nuevamente la moda de los 80’s con unas
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pequefias variaciones. El Ecuador no se queda atras en lo que es moda ya que
una de las capitales de la moda con desfiles y lanzamientos es Guayaquil con
sus Fashion Week el cual no solo logran atraer la atencidon del pais, también se
da a conocer Internacionalmente a nuestro pais como un icono de la moda y del

potencial de modelos nacionales que tenemos.

Mucha de las tendencias de moda adaptadas al Ecuador proceden de paises
como: Estados Unidos, Argentina y Colombia; por la diversidad de prendas por
las situaciones climaticas muy parecidas a nuestro pais, ademds del costo

razonable por la conversion de la moneda.

La fuente de moda mas cercana a nuestro pais es Colombia, por la ubicacion
geografica. Ademads que la venta por catalogo que ha tenido mucho éxito en

Colombia con la venta de cosméticos y ropa.

En cuanto a la venta por catalogo cada vez es mas aceptado por la poblacion
Ecuatoriana y se ha creado una cultura de compra en nuestro pais por la
comodidad y por la reduccion de tiempo que conlleva el no trasladarse a
almacenes para acceder a la compra de un producto; ademas de un cierto riesgo
que da a la compra de un producto no exhibido ni con la oportunidad de

probarte antes.

2.1.5 Factores Demograficos

La poblacién en el Ecuador segiin el INEC, especificamente de Quito, ha

demostrado que la poblacion es relativamente joven; lo que ha traido una gran
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oportunidad para enfocarnos en la confeccion de prendas de vestir deportivas,

multiusos y blusas para este segmento.

Ademas del crecimiento poblacional de nuestro pais hace que el mercado
Ecuatoriano sea un mercado creciente y atractivo para ofertar nuestro producto.
La capital del Ecuador y una de las poblaciones crecientes esta habitado por
alrededor de 1 619,146 habitantes en el area administrativa urbana, 2'239.191
habitantes en el Distrito Metropolitano. La ciudad estd dividida en 32

parroquias, las cuales se subdividen en barrios.

Grafico N° 14
DIVISION PARROQUIAL DEL DISTRITO METROPOLITANO DE
QUITO

Divisién parroquial del
Distrito Metropolitano de Quito

[ | Parroquias urbanas
[l Parroquias suburbanas v rurales

Fuente:http://qu.wikipedia.org/wiki/Rikcha:Division_parroquial del Distrito Metropolitano
Elaborado por: WINKIPEDIA
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2.1.6 Marco de Analisis Ambiental

2.1.6.1 Ambiente Internacional

La competencia de las prendas de vestir en el Ecuador hoy en dia son
limitadas ya que anteriormente la preferencia de la poblacion Ecuatoriana
era las prendas importadas de USA, China y Panama por que no existia

un control sobre los productos importados en nuestro pais.

Entre los afios 2003 y 2007 se dio el bum de los productos Asiaticos, en
donde todos los productos importados entraban libremente a nuestro pais.
Pero el Gobierno de Correa conversd con las autoridades chinas para
reducir el impacto negativo en la produccion local y en el empleo
causado por el incremento de las importaciones de ropa procedente del

pais asiatico.

La compra de confecciones desde China aument6 en 300% en el primer
trimestre del afio y que los precios de estos productos se redujeron en
49%. Eso significa que se importa mas por menos. Esto obviamente uso
en riesgo a la industria nacional, pero también hay que tomar en cuenta

que el mercado interno ha crecido.

Ante esta situacion, se realizaron conversaciones con las autoridades de
ese pais para reducir los impactos negativos que pudieran tener las

masivas importaciones asiaticas en el sector de confecciones.
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En la actualidad el Gobierno apoya a todas las empresas de confeccion
con la restriccion de los productos terminados importados, la gran
mayoria de ellos son prendas de vestir lo que impulsa al consumo de

productos nacionales.

Cabe recalcar que las importaciones de telas e insumos no estan
marcadas con aranceles adicionales, lo cual nos favorece a nuestra

industria.

2.1.6.2 Ambiente Nacional

En Ecuador en la actualidad es un pais mas estable ya que el Gobierno
del presidente Correa ha sido reelegido por el pueblo Ecuatoriano. Desde
el ’98 ningin Gobierno ha terminado su periodo. Eso quiere decir que un
Presidente que va a la reeleccion marca una linea diferente, de

continuidad frente a una historia de inestabilidad en los gobiernos.

El promedio de duracion de nuestros gobiernos ha sido de dos afios",
afirma a La Nacion destacando la trascendencia del proceso que vivird su

pais.

2.1.6.3 Ambiente Industrial

Dentro de la industria de confeccion de prendas de vestir tenemos a
varias empresas que se enfocan en la elaboracion de pijamas, multiusos,

ropa deportiva y blusas de dama.
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Considerando que la fabrica Sundae no se especializa en un solo
producto como la mayoria de nuestros competidores nacionales. Sundae
Fashion fabrica y vende una gama de productos por lo que no tenemos un

competidor directo con todas nuestras especialidades.

En el caso de Pijamas nuestros principales competidos con venta por
catadlogo son; pijameria El Greco con su nueva linea de ropa casual, en el
caso de venta de ropa por catdlogos incluidos conjuntos de licra tenemos

Jon Sonen.

2.1.6.4 La Industria de la Confeccion en Ecuador

Dentro de la industria de confeccion de prendas de vestir tenemos a
varias empresas que se enfocan en la elaboracion de pijamas, multiusos,

ropa deportiva y blusas de dama.

Considerando que la fabrica Sundae no se especializa en un solo
producto como la mayoria de nuestros competidores nacionales. Sundae
Fashion fabrica y vende una gama de productos por lo que no tenemos un

competidor directo con todas nuestras especialidades.

En el caso de Pijamas nuestros principales competidos con venta por
catalogo son: pajareria El Greco con su nueva linea de ropa casual, en el
caso de venta de ropa por catalogos incluidos conjuntos de licra tenemos

Jon Sonen.
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2.1.7 Principales Competidores de las Venta por Catalogo

En la actualidad Sundae Fashion cuenta con varios competidores en la rama de
confeccion de ropa deportiva, de dormir, multiusos y blusas de damas. Ya sea
a nivel nacional como con marcas importadas. A nivel nacional tenemos: el
Greco, que vende ropa de dormir, ropa deportiva y ropa casual. A nivel
internacional tenemos varios competidores, como: Jon Sonen, Leonisa, St
Even. Estas marcas con muy reconocidas en el mercado ecuatoriano por la
calidad de sus productos, la exclusividad de sus prendas y por la amplia gama
de productos que ofrecen sus campaiias. Al ser marcas extranjeras muchos

clientes consideran su calidad superior al producto nacional.

Una de las ventajas competitivas que posee Sundae Fashion a diferencia de las
marcas mencionadas anteriormente, es que no nos especializamos en un solo
producto. Nosotros manejamos una gran variedad de linea de productos y en el
caso de la competencia solo se especializan en una rama y los demas productos

que ofrecen en su catalogo son producidos por terceros.

Grafico N° 15
DISENO CATALOGO JON SONEN
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Fuente: http://www.rbimportadores.com/#top
Elaborado por: JONSONEN



2.1.8 Analisis FODA

Cuadro N° 2

ANALISIS FODA

FDAO

Interno en la Organizacion

Externo en la Organizacion

FORTALEZAS
Calificada mano de obra
Exclusividad en las prendas
Telas e insumos importados
Magquinaria y tecnologia sofisticada

Precios razonables con relacion a la competencia

OPORTUNIDADES
Apertura del Gobierno para prestamos y creacion de microempresas
Apertura del gobierno para el consumo nacional y preferir nuestros productos ecuatorianos

Restriccion arancelaria en productos importados y la estabilidad en telas e insumos

!

DEBILIDADES
Falta de departamentos y un organigrama en la
organizacion
Poca oferta de mano de obra

Espacio fisico limitado para ampliar instalaciones

AMENAZAS

La competencia esta adoptando la venta por catalogo

Fuente:

Investigacion realizada

Elaborado por: Gabriela Moreta

It



3 ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

3.1 ANALISIS DE LA DEMANDA CON FUENTES PRIMARIAS

3.1.1 Observacion Directa

Actualmente la mayoria de hombres y mujeres buscan la manera mas comoda y
eficiente de comprar articulos de belleza como son: cosméticos, lenceria, ropa,
zapatos. Se realizo una observacion directa en las oficinas de Xplorer-
Ecuador en donde la mayoria de trabajadoras y trabajadores de la oficina
compran articulos por catalogo de las diferentes marcas, ya que las mujeres de

hoy en dia tienen multiples ocupaciones.

Se escogid esta oficina ya que trabajan hombres y mujeres de estrato social

medio alto comprendidas entre las edades de 18 a 55 afios.

3.1.2 Determinacion del Mercado Objetivo

Los productos de la fabrica Sundae Fashion van enfocados a la clase media alta
de la ciudad Quito, nuestros productos son variados para hombres y mujeres
desde los 4 afos de edad en adelante. Contamos con la linea de pajareria,

camisetas, blusas, leggins, ropa deportiva, entre otras.
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Quito, la capital del Ecuador estd habitado por alrededor de 1 619,146
habitantes en el area administrativa urbana, 2'239.191 habitantes en el Distrito
Metropolitano. Los habitantes, mayoritariamente, por familias de clase media-

alta y alta.’

Mi mercado objetivo claramente es la clase media alta de la ciudad de Quito,
especificamente del Norte de Quito, las encuestas fueron realizadas en dia
viernes 28 de octubre en el Condado Shoping y el dia martes 1 de Noviembre
del presente afio en el Quicentro Shopping 15 hasta los 44 afios de edad ya que
son personas que pueden tomar sus propias decisiones y tienen poder

adquisitivo.

Segun los datos obtenidos por el Instituto de Estadisticas y Censo del Ecuador
(INEC), nos podemos dar cuenta de las edades y cantidad de poblacién que

habita en la ciudad de Quito y que son nuestro segmento meta.

" http://es.wikipedia.org/wiki/Quito



44

Cuadro N° 3
POBLACION DE QUITO POR SEXO, SEGUN GRUPOS DE EDAD
QUITO®
Grupos de edad Sexo
Hombre Mujer Total
Menor de 1 afio 18,071 17,787 35,858
De 1 a 4 aflos 84,674 81,205 165,879
De 5 a 9 aflos 105,266 102,961 208,227
De 10 a 14 afios 104,263 101,320 205,583
De 15 a 19 afios 102,306 102,530 204,836
De 20 a 24 afios 105,506 109,519 215,025
De 25 a 29 afios 102,305 107,359 209,664
De 30 a 34 afios 87,870 94,478 182,348
De 35 a 39 afios 74,910 83,405 158,315
De 40 a 44 afios 64,032 71,680 135,712
De 45 a 49 afios 59,386 67,322 126,708
De 50 a 54 afios 47,880 53,798 101,678
De 55 a 59 afios 39,468 44,251 83,719
De 60 a 64 afios 29,985 34,138 64,123
De 65 a 69 afios 23,153 26,760 49,913
De 70 a 74 afios 15,764 19,039 34,803
De 75 a 79 afios 10,754 13,581 24,335
De 80 a 84 afios 7,390 10,232 17,622
De 85 a 89 afios 3,740 5,590 9,330
De 90 a 94 afios 1,565 2,523 4,088
De 95 a 99 afios 421 742 1,163
De 100 afios y mas 102 160 262
Total 1,088,811 1,150,380 2,239,191

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Gabriela Moreta

8 Datos obtenidos del INEC



3.1.3 Tamano de la Muestra

Para la elaboracion de este proyecto se ha determinado el nivel de Confianza
del 95 % y un error del 5%. Observemos que el error estandar es con nivel de
confianza del 95% (z = 1,96) porque es el porcentaje que se utiliza con fines

académicos cuando existe un mayor porcentaje de error en el éxito del

proyecto.

Para el tamafo de la muestra fue necesario calcular una desviacion estandar del
consumo, para esto se ha realizado una encuesta piloto en donde se consta
cuanta cantidad de ropa que compran los entrevistados, quienes fueron 20

personas que representaban 20 familias quitefias que viven en Quito, de donde
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se obtiene informacion para el estudio.

Cuadro N° 4
RANGO DE EDAD SELECCIONADO

RANGO DE EDAD HOMBRES MUIJERES TOTAL

De 20 a 24 afios 77,136 80,505 157,641

De 25 a 29 afios 75,385 79,422 154,807

De 30 a 34 afios 64,604 68,968 133,572

De 35 a 39 afios 53,931 60,353 114,284

De 40 a 44 afios 46,046 52,070 98,116
TOTAL 317,102 341,318 658,420

Fuente: INEC
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Poblaciones Finitas

. NrZlp*g
d'*(N-1)+Z;*p*q

N= 658,420
7= 1.96
p= 0.5

q= 0.5

doe= 5%

3.1.4 Encuesta Propuesta
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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3.1.5 Analisis de Datos y Resultados obtenidos de las encuestas

Cuadro N° 5
GENERO
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Masculino 172 44.8 44.8 44.8
Vilidos |Femenino 212 55.2 55.2 100.0
Total 384 100.0 100.0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
Grafico N° 17
GENERO
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

De las 384 encuestas realizadas nos podemos dar cuenta que 212 son del sexo

femenino y 172 del sexo masculino, lo que equivale al 55,21% y 44,79 %.
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Cuadro N° 6
PROFESION
Frecuencia | Porcentaje Por?e-ntaj ¢ Porcentaje
valido acumulado

Administradora 1 0.3 0.3 0.3
Ama de casa 14 3.6 3.6 3.9
Arquitecta 1 0.3 0.3 4.2
Arquitecto 16 4.2 4.2 8.3
Azafata 1 0.3 0.3 8.6
Cabinera 1 0.3 0.3 8.9
Cajera 3 0.8 0.8 9.6
Call center 1 0.3 0.3 9.9
Comerciante 28 7.3 7.3 17.2
Consultora 2 0.5 0.5 17.7
Contadora 58 15.1 15.1 32.8
Cosmetoga 1 0.3 0.3 33.1
Cosmetologa 1 0.3 0.3 333
Disefiadora 3 0.8 0.8 34.1
Economista 5 1.3 1.3 35.4
Estilista 1 0.3 0.3 35.7
Estudiante 63 16.4 16.4 52.1
Geodgrafa 2 0.5 0.5 52.6
Ing. Comercial 31 8.1 8.1 60.7

Vilidos Ing. E_léctric_:o 7 1.8 1.8 62.5
Ing. Financiero 12 3.1 3.1 65.6
Ing. Mecanico 21 5.5 5.5 71.1
Ing. . 16 42 42 75.3
Mercadotecnia
Ing. Sistemas 13 34 34 78.6
Médico 19 4.9 4.9 83.6
Modelo 7 1.8 1.8 85.4
Odontdlogo 6 1.6 1.6 87.0
Organizadora de 1 0.3 0.3 ’72
Even
Peluquera 14 3.6 3.6 90.9
Profesora 2 .5 .5 91.4
Psicologa 1 3 3 91.7
Psicologo 13 3.4 3.4 95.1
Publicista 1 3 3 95.3
Recepcionista 6 1.6 1.6 96.9
Secretaria 2 .5 5 97.4
Vendedor 10 2.6 2.6 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Grafico N° 18
PROFESION
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

De todas las personas encuestadas la mayoria de ellas fueron estudiantes con
un 16,41% que no tienen una profesion pero que se encuentran trabajando y

tiene el poder adquisitivo para acceder a prendas de vestir por catalogo

Cuadro N° 7
ESTADO CIVIL
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
Soltero/a 170 443 443 443
Casado/a 145 37.8 37.8 82.0
Vilidos Divorciado/a 42 10.9 10.9 93.0

Union Libre 27 7.0 7.0 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Grafico N° 19
ESTADO CIVIL

Porcentaje

Solteroia Casadoia Diverciadala Unidn Likre

Estado Civil

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

Segun el grafico podemos ver que el 44,3% de las personas encuestadas son

solteras.
Cuadro N° 8
SECTOR DE RESIDENCIA
Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
Norte 223 58.1 58.1 58.1
Centro 97 25.3 25.3 83.3
Validos
Sur 64 16.7 16.7 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Grafico N° 20
SECTOR DE RESIDENCIA
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

Como podemos ver en la grafica, la mayoria de las personas encuestadas viven
en la zona norte de Quito con un 58,1 % que es mas de la mitad de nuestra

muestra.
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Cuadro N° 9
EDAD
Frecuencia Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado

20 5 1.3 1.3 1.3
21 36 9.4 9.4 10.7
22 8 2.1 2.1 12.8
23 6 1.6 1.6 14.3
24 12 3.1 3.1 17.4
25 13 3.4 3.4 20.8
26 45 11.7 11.7 32.6
27 17 4.4 4.4 37.0
28 2 5 5 37.5
29 62 16.1 16.1 53.6
30 59 15.4 15.4 69.0

Validos 31 1 3 3 69.3
32 22 5.7 5.7 75.0
33 1 3 3 75.3
35 33 8.6 8.6 83.9
36 1 3 3 84.1
37 3 8 .8 84.9
39 8 2.1 2.1 87.0
40 31 8.1 8.1 95.1
41 4 1.0 1.0 96.1
42 2 5 5 96.6
43 3 8 .8 97.4
44 10 2.6 2.6 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriecla Moreta
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Grafico N° 21
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

La mayoria de las personas encuestadas son personas de 29 afios de edad que

ocupan el 16,15%.



Cuadro N° 10
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PREGUNTA 1
1. ;Ha comprado alguna vez por catilogo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia Porcentaje
valido acumulado
SI 278 72.4 72.4 72.4
Validos NO 106 27.6 27.6 100.0
Total 384 100.0 100.0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
Grafico N° 22
PREGUNTA 1
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

Como podemos ver en la grafica el 72,4 % de las personas encuestadas si han
comprado por catalogo, por lo tanto si conocen como funciona el sistema de
compra por catalogo, tienen nocion de como hacer pedidos, como recibir los
pedidos y pagar. Es una excelente respuesta a nuestro estudio de mercado por

la familiaridad de nuestro segmento meta.



Cuadro N° 11
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PREGUNTA 2
2. ;Que es lo que mas compra o ha comprado por catalogo?
Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
No aplica 106 27.6 27.6 27.6
Perfumes 129 33.6 33.6 61.2
. Blusas 31 8.1 8.1 69.3
Validos
Ropa en general 39 10.2 10.2 79.4
Regalos 79 20.6 20.6 100.0
Total 384 100.0 100.0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
Grafico N° 23
PREGUNTA 2

Fuente: Investigacion realizada

Elaborado por: Gabricla Moreta

La mayoria de compradores por catalogo, es decir un 33,6 % han adquirido

perfumes por este medio porque el riesgo de error y devolucion es menor. Si
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bien es cierto es mayor el porcentaje de compradores de perfumes por catalogo,
pero vemos que también existen compradores de ropa y Dblusas

especificamente.

Cuadro N° 12
PREGUNTA 3

3. (Compraria prendas de vestir por catalogo?

Frecuencia | Porcentaje | Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado

Validos
NO 44 11.5 11.5 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta

Grafico N° 24
PREGUNTA 3

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

El 88,5% de las personas encuestadas si estan dispuestos a comprar prendas de
vestir por catalogo y una minoria del 11, 5% no estd dispuesto a comprar

prendas de vestir por catalogo. Esta definitivamente es una pauta positiva para
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nuestra investigacion ya que vemos que si existe la necesidad por parte de los
consumidores que puede ser satisfecha con nuestra propuesta de venta por

catalogo.

Cuadro N° 13

PREGUNTA 4
4. ;Qué prendas de vestir compraria por catalogo?
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje | Porcentaje
valido acumulado
No aplica 44 11.5 11.5 11.5
Blusas o camisas 107 27.9 27.9 39.3
Camisetas 86 22.4 22.4 61.7
Vilidos |Legins 50 13.0 13.0 74.7
Pijamas 14 3.6 3.6 78.4
Ropa deportiva 83 21.6 21.6 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta

Grafico N° 25

PREGUNTA 4

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Segun los datos obtenidos en la pregunta que prendas de vestir comprariamos
por catalogo, nos podemos dar cuenta que la mayoria de personas comprarian 3
timpos de ropa muy marcada: em primer lugar los consumidores se inclinan
con un 27,9% a que comprarian blusas y camisas; en segundo lugar y con un
porcentaje de 22,4% las personas comprarian camisetas y con un 21,6%
también comprarian ropa deportiva. Por lo tanto en nuestro catalogo deberian
constar una gran variedad de estos tres productos que son los que se preferirian

por los consumidores.

Cuadro N° 14

PREGUNTA 5
5. ;Que miembro de su hogar adquiere mas prendas de vestir?
Frecuencia | Porcentaje Porcentaje Porcentaje
valido acumulado
No aplica 44 11.5 11.5 11.5
Papa 60 15.6 15.6 27.1
Mama 59 15.4 15.4 42.4
Validos |Hija Joven 149 38.8 38.8 81.3

Hijo joven 46 12.0 12.0 93.2
Nifios 26 6.8 6.8 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Grafico N° 26

PREGUNTA 5

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta

Segun la encuesta realizada nos podemos dar cuenta que dentro de los hogares
quitefios de clase media alta la hija joven es la persona que mas adquiere
prendas de vestir lo que nos confirma que en nuestro catalogo debemos ofrecer

mas productos para mujeres jovenes.
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Cuadro N° 15
PREGUNTA 6

6. ;Cuanto es lo maximo que esta dispuesto a pagar por una blusa o camiseta

comprada por catialogo?

Porcentaje Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje
valido acumulado
No Aplica 44 11.5 11.5 11.5
Hasta 20usd 102 26.6 26.6 38.0
Validos |Hasta 30usd 165 43.0 43.0 81.0
Hasta 40usd 73 19.0 19.0 100.0
Total 384 100.0 100.0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
Grafico N° 27
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Segun el 43% de las personas encuestadas nos podemos dar cuenta que la clase
media alta de la ciudad de Quito esta dispuesta a pagar hasta $ 30 por una

prenda por catalogo siendo esta una blusa o camiseta.

Cuadro N° 16
PREGUNTA 7

7. (Qué es lo mas importante para Ud. al momento de comprar por catilogo?

) | Porcentaje| Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje _
valido | acumulado

No Aplica 44 11.5 11.5 11.5
Atencion al Cliente 1 3 3 11.7
Marca 26 6.8 6.8 18.5
Moda y disefio 118 30.7 30.7 49.2
Validos | Precio y facilidad de
107 27.9 27.9 77.1

pago

Durabilidad 44 11.5 11.5 88.5
Variedad de colores 44 11.5 11.5 100.0
Total 384 100.0 100.0

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Grafico N° 28
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

Con respecto a la importancia del consumidor el momento de comprar por
catalogo podemos darnos cuenta que lo primordial a los ojos del consumidor el
momento de adquirir una prenda de vestir por catalogo es que sea una prenda
de moda y que tenga un disefio, es decir que sea una prenda diferente a las
prendas que se vendan en las tiendas y también que se complemente con un

buen precio y facilidad de pago.



Cuadro N° 17
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PREGUNTA 8
8. Cual es su principal limitacion para adquirir prendas de vestir.?
) | Porcentaje | Porcentaje
Frecuencia | Porcentaje )
valido acumulado
No Aplica 44 11.5 11.5 11.5
Inconformidad de
108 28.1 28.1 39.6
tallas y colores
No hay facilidad de
47 12.2 12.2 51.8
ago
Validos pag
No aprecia la
; » 109 28.4 28.4 80.2
calidad de tejidos
Falta de oferta 32 8.3 8.3 88.5
Tiempo de entrega 44 11.5 11.5 100.0
Total 384 100.0 100.0
Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta
Grafico N° 29
PREGUNTA 8

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta
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Segun el 28% de las personas encuestadas nos podemos dar cuenta que existen
dos factores importantes que limitan a los consumidores a comprar por
catalogo, primero que no se pueden apreciar la calidad de los tejidos y segundo

que existe inconformidad en tallas y colores.



4.1

4 PROPUESTA DE LA VENTA POR CATALOGO

DISENO Y PUBLICIDAD

En el ambito publicitario, que es muy amplio, cada vez son mas los elementos que se
utilizan para conseguir y transmitir la publicidad de una empresa, o de un nuevo

producto, o cualquier otro ingrediente de ultima creacion y fabricacion.

e Como publicidad directa proponemos la creacion de la pagina web de la
empresa con la finalidad de exhibir todos nuestros productos y mas adelante

venderlos mediante esta herramienta.

e Ademads elaboraremos volantes publicitarios mensualmente para entregarlos a
las salidas de los centros comerciales con el fin de reclutar a consultoras y

consultores que vendan nuestros productos.

e También pondremos anuncios en el diario el comercio quincenalmente los dias
domingos, con la finalidad de reclutar consultoras y ampliar nuestra red de

vendedoras.

e [a herramienta mas fuerte dentro de este proyecto de implementacién de
ventas por catalogo definitivamente es la elaboracion de nuestro catalogo fisico

como se lo detalla a continuacion
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4.1.1 Disefio de Catalogos Publicitarios

Son las publicaciones que nos ofrecen informacién sobre una serie de
productos o servicios, de una empresa. Es el mejor medio que tiene una
empresa para ofrecer publicidad sobre sus productos directamente al
consumidor, aunque esta sea un poco elevada de costo, permite ensefiar de una
forma correcta todos los contenidos deseados por la empresa, sin limitar

calidad ni espacio en la publicacion de sus productos.

La forma de disefiarlo en la calidad del papel, la posibilidad de utilizar muchas
imagenes y pocos textos, nos puede permitir idear la creacion de un producto
eficazmente atractivo, un escaparate sobre papel que despierte el interés y la
atencion de nuestro publico objetivo. Si se trata de una empresa con un cierto
prestigio, se cuidaran minuciosamente hasta el ultimo detalle, en cuanto a la
calidad del papel, las imagenes, entre otras. Si se trata de productos mas

corrientes y ofertados, se optard por un disefio menos elegante y mas sencillo.



67

4.1.2 Partes de un Catalogo

Grafico N° 30

PARTES DE UN CATALOGO

Fuente: http://www.fotonostra.com/grafico/clasespublicitario.htm
Elaborado por: Foto Nostra

Dentro de las partes que comprenden un catdlogo: El contenido, la portada y

la contraportada.

El catalogo serd elaborado con un promedio de 30 hojas full color en donde se
encuentran las diferentes fotos de nuestros productos a ofrecerse con sus

respectivos colores, tallas, codificacion y precio.

La portada y contraportada son las partes mas vistosas que deben contener la
informacion mas relevante y atractiva, en donde se encontraran los datos mas
importantes de la fabrica como son teléfonos, direccion, pagina web, correo

electronico y tiempo de duracion de la campania.
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El objetivo principal del disefio de un catalogo publicitario, es conseguir de una
forma eficaz, que los contenidos del mismo, lleguen al publico u consumidor,
que sean de su agrado, y les parezcan atractivos de una forma clara, ordenada y

estética.’

42 VENTAS Y LOGISTICA

Nuestros productos por catalogo van enfocados a todos los miembros de familias que
tengan un estrato social medio alto de la ciudad de Quito que vivan al norte de la
ciudad. Y el sistema de Venta por catdlogo va enfocado a hombres y mujeres que
quieran tener ingresos adicionales y tengan aspiraciones de crecimiento. Lo que
buscamos es que nuestros consultores/ras se identifiquen con nuestra marca y linea
de productos, por los precios razonables que tenemos y por las oportunidades de
crecimiento e independencia que brindamos, asi como las capacitaciones de ventas
que les damos bimensualmente, servicio al cliente, charlas con motivadores entre
otras herramientas que ayudaran a aumentar sus ventas y también les servirdn en su

economia familiar.

e Valor de la Inscripcién para las vendedoras/res: $ 5 con derecho a su
catalogo fisico y reunion de capacitacion y bienvenida. La capacitacion de
bienvenida estd planificada con el fin de comprometer a nuestra fuerza de
ventas con la empresa, ademéds de motivarlas para que arranquen con su
negocio propio, sin horarios ni sueldos fijos. Les pondremos en claro el

funcionamiento del sistema de venta por catalogo y las reglas del juego y sus

? http://www.fotonostra.com/grafico/clasespublicitario.htm
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respectivas comisiones que seran del 25% de los productos despachados del
pedido.  Ademds contaremos constantemente con la participacion de
reconocidos motivadores de grupo con el fin de que exista un compromiso

mayor y disfruten de vender nuestros productos.

Duracion del Catalogo: Nuestro catalogo tendré la duracion de dos meses por

campana, es decir existiran 6 catalogos al ano.

= Nuestro primer catalogo empieza su circulacion desde el 20 de octubre del
2011 hasta el 19 de diciembre del 2011 con el fin de abarcar nuestra época

mas fuerte de ventas al afio que es navidad.

= El segundo catalogo tiene vigencia desde el 20 de diciembre del 2012 al 19
de febrero del 2012 con la promocién de nuestros productos de playa para la

costa y linea por el dia del amor y de la amistad.

= El tercer catalogo serd lanzado del 20 de febrero del 2012 al 19 de abril del
2012 en donde haremos énfasis en los productos de sefioras por el dia de la

madre.

» El cuarto catalogo tendrd vigencia del 20 de abril del 2012 hasta el 19 de
junio, en donde contaremos con mercaderia para las vacaciones y trajes de

bafio para las vacaciones en la sierra y temporada playera.

* Nuestro quinto catalogo iniciara su vigencia del 20 de junio del 2012 hasta

el 19 de agosto del 2012 con ropa interior y de entrada a clases.
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* Y nuestro sexto catalogo del afio del 20 de agosto del 2012 hasta el 19 de

octubre con nuestra coleccidon nueva de linea deportiva y blusas.

Y se repetirian las fechas de las campaifias en el afio 2013, cabe recalcar que en cada
campafia tendremos productos nuevos y diferentes con la finalidad de brindar a

nuestros clientes exclusividad.

e Comision que percibe la vendedor/a por catalogo: En la Venta por catalogo
Sundae se gana el 25% del valor total que venda, asi por ejemplo si vende 1000
ddlares usted gana 250 doélares (el 25% que es su ganancia) y los 750 deposita
a la cuenta de la empresa. Cabe recalcar que todos nuestros vendedores no
tienen un salario fijo, lo que si manejamos es un minimo de ventas de $20 con

el fin de cubrir los gastos fijos aunque no se perciban mayor nimero de ventas.

¢ Incentivos para las mejores vendedores: Si hay incentivos en cada campana,
los incentivos llegan con la revista o catidlogo que cada empresario recibe
bimensualmente GRATIS, los incentivos son dependiendo de sus ventas
constantes. Por ejemplo para nuestra primera campafia navidena daremos
bonos Supermaxi a los mejores vendedores, el valor sera proporcional a sus

ventas a partir de los $ 200 en pedidos.

e Crédito: Cada empresario debe manejar su capital si quiere vender a crédito,
para las compras de las prendas en la empresa se debe depositar el valor total
que le corresponde a la empresa. Se aconseja que cada vendedor se convierta

en un empresario con la finalidad de que maneje su propio Capital y reinvierta
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sus ganancias, esto ayudara a que pueda dar facilidades de crédito a sus

clientes.

e Cambios y devoluciones de mercaderia: Se realizaran cambios solo en el
caso de que la prenda este pequena o grande, no se cambia de color y de
modelo y el requisito es que las prendas deben estar en buen estado. No se
pueden cambiar ternos de bafio ni se pueden cambiar de modelos. Se aceptan
devoluciones de mercaderia solo en caso de que las prendas tengan una falla de

fabrica.

e Elaboracion de Pedidos: Se debe realizar una lista de las prendas con sus
caracteristicas: numero de referencia, nombre de la prenda, color, talla y el
valor precio. El precio debe ser enviado por correo electronico e la fecha
limite de entrega de pedidos de dicha campana o de manera telefonica con la

persona encargada de su zona de ventas.

4.3 ADMINISTRACION Y RECURSOS HUMANOS

La empresa de venta por catdlogo Sundae contara inicialmente con 4 personas

quienes se encargaran directamente de esta area de Marketing y comercializacion:

e Gerente General de la empresa, la persona encargada del buen funcionamiento
del proyecto de venta por catalogo, el manejo de proveedores, encargada de las

capacitaciones.
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e Asistente de gerencia, sera la persona encargada de recepcion de pedidos, de
las llamadas que ingresan a la oficina, persona encargada de la logistica,

facturacion entre oras actividades.

e La contadora solo trabaja a medio tiempo y se encarga de la parte financiera.

¢ El bodeguero se encarga de los despachos de pedidos y envios.

e Ademads contamos con nuestra fuerza de ventas, que no tienen afiliacion con la
empresa pero que trabajaran directamente con los clientes y que seran

capacitadas en nuestras instalaciones.

Grafico N° 31
ORGANIGRAMA DE LA VENTA POR CATALOGO
GERENTEDE

MARKETING
GABRIELA MORETA

CONTADORA ASISTENTE

CONSULTORAS

BODEGUERO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta
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Estrategias de Diferenciacion de la oferta

El valor agregado y la diferenciacion que aplicaremos para tener éxito en la venta por
catalogo de la fabrica Sundae Fashion seran el excelente servicio de las consultoras,
el precio razonable de nuestros productos y la exclusividad y variedad de nuestras

prendas.

¢ Reclutamiento y seleccion del personal.- Contrataremos a consultoras y
vendedores sin distincion de sexo ni raza, lo mas importante es que sean
mayores de 20 afios de edad y tengan ganas de trabajar, que tengan una buena
presencia, que sean amigables y que traten con respeto a los clientes. La

experiencia previa es importante asi como el carisma para vender.

Los métodos que vamos a utilizar para reclutar a nuestra fuerza de ventas son
anuncios en el periddico cada 15 dias, los anuncios seran publicados los dias
domingos en el diario el Comercio de Quito, con la finalidad de invitar a vendedores

a que formen parte de nuestro equipo.

Ademas compraremos una base de datos de consultoras de cosméticos por catdlogos
y de otras marcas de ropa que estén dispuestas a vender también nuestra marca y lo

mas importante es que ya conozcan nuestro sistema y tengan una cartera de clientes.

e Capacitacion.- La empresa capacitara directamente a las consultoras con el fin
de comprometer a los vendedores con la empresa dando a conocer la Mision,

Vision y los objetivos de la empresa, con el fin de que todos los empleados
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sepan hacia donde caminar, se pongan la camiseta de la empresa y se
comprometan a aportar con la organizaciéon.  Nosotros brindaremos
capacitaciones constantes a nuestra fuerza de ventas. La primera capacitacion,
serd la capacitacion de apertura que la haremos con la ayuda de un experto
motivador, en donde también capacitaremos a nuestra fuerza de ventas con
temas relacionados a servicio al cliente, tips de ventas, técnicas de ventas y
fidelidad de clientes, entre otros. Ademas capacitaremos cada dos meses con
tacticas de venta y los productos nuevos que se lanzaran en cada campafia con
especificaciones de las prendas y daremos charla de refuerzo y bienvenida a

nuestros vendedores nuevos.

Control de calidad.- Es un proceso muy importante dentro de nuestra fabrica
ya que garantiza un porcentaje minimo de error que a los ojos del cliente, es
mandatorio que las prendas sean supervisadas antes de ser despachadas con el
fin de que no existan cambios ni devoluciones y no se dafie la imagen de
nuestra marca. Contamos con personal capacitado para la prueba de las

prendas por lo que a nuestro departamento de ventas llegan supervisadas.

Evaluacion del desempeiio.- En la fabrica Sundae se maneja evaluaciones
constantes a los empleados para poder medir el desempefio y capacitacion de
empleados, mediante los tiempos aceptables que se manejan para la confeccion
de cada prenda. En el caso de las vendedoras por catalogo se evaluaran las
ventas bimensuales de cada consultora, es por ello que también se manejan
ventas minimas de ventas con la finalidad de que vendan constantemente

nuestra marca. También optaremos por politicas de ventas con la finalidad de
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fidelizar a nuestra fuerza de ventas, como ventas minimas de ventas de $ 60
por campafia y desafiliacion en caso de que no existan pedidos en 3 meses

consecutivos.

e Motivacion.- La motivacion a las empleadas es una parte fundamental de la
empresa Sundae, aparte del 25%de comisién que recibe cada consultora se
motiva con premios a las mejores vendedoras, y descuentos especiales en
productos seleccionados. Ademads de agasajos en fechas especiales, como son
dia de la madre, dia de la mujer y Navidad. La mayoria de bonificaciones
segun los niveles de ventas seran bonos de compras de Supermaxi y
establecimientos relacionados, asi como también bonos en prendas Sundae para

su uso personal y venta.

Estrategias de Posicionamiento

Nuestras estrategias de Posicionamiento sin lugar a duda sera el servicio al cliente
que sera distintivo en la venta por catilogo, a parte de nuestros productos

diferenciados y exclusivos.

e Atributos del servicio.- Nuestro servicio es diferente por la capacitacion que
tienen las vendedoras con respecto a nuestros productos, la capacitacion es

constante, bimensual.

Ademas el servicio post venta se suma principal herramienta apara poder
fidelizar a nuestros clientes en el caso del servicio de cambios y devoluciones

de las prendas.
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e Posicionamiento orientado al usuario.- Sundae manejara una imagen de cambio
constante, siempre innovando con productos y prendas totalmente a la moda lo
que hara que nuestro cliente prefiera nuestra marca. Siempre a la vanguardia

en insumos Yy telas.



5 ESTUDIO FINANCIERO

En los anteriores capitulos se analizaron diferentes variables e informacion recaudada en el
estudio de mercado, diferentes conceptos y métodos aplicados por empresas que realizan
una actividad relacionada a nuestro proyecto. En este capitulo realizaremos Ila
cuantificacion en valores de la inversion requerida, costos y gastos relacionados al
proyecto, presupuestos y proyecciones con la finalidad de confirmar la viabilidad del

proyecto del lanzamiento de la venta de ropa Sundae por catalogo.'”

5.1 CAPITAL INICIAL

El capital Inicial, es la inversion total inicial que comprende toda la adquisicion de
activos fijos y diferidos, necesarios para arrancar las operaciones de la empresa, es
decir desde la fase de estudio hasta la puesta en marcha. La inversion inicial es de $

11,644.75, detallados en el cuadro que se encuentra a continuacion:

' BACA URBINA, Gabriel, “Evaluacion de Proyectos”, México, pagina 160
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INVERSION INICIAL
INVERSION INICIAL

Gastos de constitucion $- 20% $- Amortizacion
Honorarios abogado
Muebles y enseres $ 1,350.00 10% | $135.00 Depreciacion
2 escritorios
sala de estar
4 sillas
1 mesa pequefia
1 archivador metalico
Equipo de computacion $ 1,650.00 33% | $544.50 Depreciacion
2 computadoras
1 impresora
1 scanner
Magquinaria y Equipo $ 370.00 10% $37.00 Depreciacion
Alarma de seguridad
Teléfono
Calculadora
Gastos de constitucion $-
Inversion fija $ 3,370.00
Capital de Trabajo $ 8,274.75
Total $ 11,644.75
Amortizacion $ -
Depreciacion $716.50

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

La inversion inicial del proyecto se basa en:

e Inversion Fija: Es la incorporacion al aparato productivo de bienes destinados a
aumentar la capacidad global de la produccién. También se le llama formacién

bruta de capital fijo. Las principales clases de inversion fija son equipo y
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maquinaria (maquinaria, equipo de trabajo, equipo de reparto, equipo de

seguridad, equipo de coémputo, y equipo de oficina).

e Capital de Trabajo: Es una medida de la capacidad que tiene una empresa para
continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el corto plazo, para el
presente proyecto se estima un capital de trabajo de $ 8,274.75 para cubrir los

gastos fijos de la empresa durante los tres primeros meses de funcionamiento.

PRESUPUESTO DE VENTAS

Un presupuesto de ventas es la representacion de una estimacion programada de las
ventas, en términos cuantitativos, realizado por una organizaciéon. A continuacion en

el cuadro 19 se detalla nuestro presupuesto de ventas:



CUADRO N° 19
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PRESUPUESTO DE VENTAS
PRESUPUESTO DE VENTAS
PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 1 Precio 14.88 16.07 17.35 18.74 20.24
Subtotal | 13,387.50 | 15,615.18| 18,213.55| 21,244.28| 24,779.33
Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 2 Precio 14.00 15.12 16.33 17.64 19.05
Subtotal | 12,600.00 | 14,696.64 | 17,142.16| 19,994.62| 23,321.72
Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 3 Precio 17.50 18.90 20.41 22.04 23.81
Subtotal | 15,750.00 | 18,370.80 | 21,427.70 | 24,993.27| 29,152.15
Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 4 Precio 13.13 14.18 15.31 16.53 17.86
Subtotal | 11,812.50| 13,778.10| 16,070.78 | 18,744.95| 21,864.11
Unidades 600 648 700 756 816
Blusa tipo 5 Precio 15.75 17.01 18.37 19.84 21.43
Subtotal | 9,450.00 | 11,022.48| 12,856.62 | 14,995.96 | 17,491.29
Camiseta de hombre Unid.ades 600 648 700 756 816
oo 1 Precio 14.00 15.12 16.33 17.64 19.05
Subtotal | 8,400.00 | 9,797.76| 11,428.11| 13,329.74| 15,547.81
Camiseta de hombre Unid.ades 480 518 560 605 653
tipo 2 Precio 12.25 13.23 14.29 15.43 16.67
Subtotal | 5,880.00| 6,858.43| 7,999.68| 9,330.82| 10,883.47
Camiseta de hombre Unid.ades 600 648 700 756 816
T Precio 13.13 14.18 15.31 16.53 17.86
Subtotal | 7,875.00| 9,185.40| 10,713.85| 12,496.64 | 14,576.08
Unidades 900 972 1050 1134 1224
Leguin de Dama Precio 14.00 15.12 16.33 17.64 19.05
Subtotal | 12,600.00 | 14,696.64 | 17,142.16| 19,994.62 | 23,321.72
Unidades 480 518 560 605 653
Capry de Dama Precio 11.90 12.85 13.88 14.99 16.19
Subtotal | 5,712.00| 6,662.48| 7,771.11| 9,064.23| 10,572.51
Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 1 Precio 19.25 20.79 22.45 24.25 26.19
Subtotal | 5,775.00| 6,735.96| 7,856.82| 9,164.20| 10,689.12
Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 2 Precio 19.25 20.79 22.45 24.25 26.19
Subtotal | 9,240.00 | 10,777.54| 12,570.92 | 14,662.72| 17,102.60
Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 3 Precio 22.75 24.57 26.54 28.66 30.95
Subtotal | 10,920.00 | 12,737.09 | 14,856.54| 17,328.67 | 20,212.16
Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 4 Precio 21.88 23.63 25.52 27.56 29.76
Subtotal | 6,562.50 | 7,654.50| 8,928.21| 10,413.86| 12,146.73
TOTAL (Cantidad de prendas) 8820 9526 10288 11111 12000
TOTAL (Délares) 135,964.50 | 158,588.99 | 184,978.20 | 215,758.57 | 251,660.80

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriecla Moreta

Las ventas estimadas para el proyecto estdn basadas en los datos obtenidos en las

encuestas y el precio fijado con relacion a los estudios realizados basandonos en la
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competencia y en la capacidad adquisitiva de nuestro mercado meta, para la
proyeccion se tomo en cuenta la inflacion promedio mas baja de afios anteriores y las
ventas estimadas para el primer afo, a partir de estos datos se proyecto las ventas
para los siguientes cinco afios, obteniendo las ventas proyectadas en todos los rangos

de clientes.

PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS

Un gasto se define como la erogacion de dinero por conceptos si bien no estan
ligadas directamente con las operaciones y actividades propias del giro del negocio,
son esenciales en el funcionamiento principal del mismo. A continuacién se detallan
los gastos administrativos y de las ventas inherentes a la actividad de la empresa. Es

por ello que detallamos los gastos en el cuadro 20.



CUADRO N° 20
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PRESUPUESTO DE COSTOS Y GASTOS
CUADRO DE GASTOS

Arriendo oficina

$ 800.00

Arriendo

$ 800.00

Servicios basicos

$ 2,148.00

Agua

Luz

Telefono

Internet

Publicidad

$ 11,890.00

Tarjetas de presentacion

Pagina Web

Volantes

Auspicios radio HCJV

Anuncios en el Comercio

Catéalogos

Suministros de oficina

$ 693.00

Archivadores

Libretin de facturas (100)

Grapadoras

Toners de impresora

Resma de papel bond

Esferos

Suministros de limpieza

$ 372.60

Suministros de limpieza

Escobas

Trapeadores

Recogedores de basura

Basureros pequefios

Papel higiénico

Jabon liquido

Desinfectante liquido

Toalla

Cepillos de baio

Fundas de basura (paquete

10)

Sueldos

$ 17,568.00

Gerente

Asitente

Contadora

Boeguero/limpieza

Mercaderia

$ 78,090.00

Blusa tipo 1

Blusa tipo 2

Blusa tipo 3

Blusa tipo 4

Blusa tipo 5

Camiseta de hombre tipo 1

Camiseta de hombre tipo 2

Camiseta de hombre tipo 3

Leggins de dama

Capry de Dama

Deportivo mujer 1

Deportivo mujer 2

Deportivo mujer 3

Deportivo mujer 4

Capacitaciones

$ 3,080.00

Motivador

Material

Refrigerio

Local (salon comunal)

Proyector

Costos de produccion

$ 78,090.00

Gastos adm y de ventas

$ 33,471.60

TOTAL (ANNUAL)

$111,561.60
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Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta

5.4 ESTADO DE RESULTADOS

Dentro de los principales Estados financieros que muestran el giro del negocio y los
resultados directos que se obtiene al poner en marcha el proyecto es el Estado de

Pérdidas y ganancias el cual se muestra en el cuadro 21, que se muestra a

continuacion:

Arriendo oficina $ 800.00
Servicios basicos $2,148.00
Publicidad $ 11,890.00
Suministros de oficina $ 693.00
Sueldos $17,568.00
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Cuadro N° 21
ESTADO DE RESULTADOS
Afios 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas netas $ 135,964.50 | $ 158,588.99 | $ 184,978.20 | $ 215,758.57 | $ 251,660.80
Costo de produccion $78,090.00 | $80,565.45| $83,119.38| $85,754.26| $ 88,472.67
UTILIDAD BRUTA $57,874.50 | $78,023.54| $101,858.82| $130,004.31| $ 163,188.13
Gastos adm. y de ventas $33,471.60| $34,532.65| $35,627.33| $36,756.72| $37,921.91
Depreciacion $716.50 $716.50 $716.50 $172.00 $172.00
Amortizacion $- $ - $ - $ - $-
UTILIDAD OPERATIVA $23,686.40 | $42,774.39| $65,514.99| $93,075.59| $125,094.22
Intereses $- $- $- $- $-
UTILIDAD ANTES DE
$23,686.40| $42,774.39| $65,514.99| $93,075.59| $ 125,094.22
IMPUESTOS
TASA DE IMPUESTOS
35.40% 34.55% 33.70% 32.85% 36.25%
ECUATORIANA
CALCULO DEL
8,384.99 14,778.55 22,078.55 30,575.33 45,346.65
IMPUESTO

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

EVALUACION FINANCIERA

El objetivo de la evaluacion financiera es medir la rentabilidad que se obtendra e este

proyecto. Para esto utilizaremos dos métodos: El método de de calculo de Valor

Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Retorno (TIR)
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5.5.1 Método de Calculo de Valor Actual Neto (VAN)

El VAN es un valor monetario que resulta de restar la suma de los flujos

descontados de la Inversion Inicial.''

Al aplicar este criterio el VAN puede tener un resultado igual a cero, indicando
que el proyecto renta justo lo que el inversionista exige a la inversion; si el
resultado fuese positivo, indicaria que le proporciona una cantidad de
remanente por sobre lo exigido. Si el resultado fuere negativo, debe
interpretarse como la cantidad que falta para que el proyecto rente lo exigido
por el inversionista. Para el calculo del VAN se considera la tasa de descuento
que se resume en mi Costo Promedio Ponderado de Capital, tanto en recursos
propios como en recursos de terceros, en el caso de este proyecto la inversion
serd de un solo inversionista y no amerita financiamiento de terceros, en este
proyecto el valor del VAN es de $ 109,024.16 como se ve en el cuadro 22 que

se muestra a continuacion:

Cuadro N° 22

DETERMINACION DE LA TASA DE DESCUENTO
Inflacion 4.04%
Riesgo Pais 8.72%
Tasa Pasiva 4.53%
Rentabilidad esperada 3.00%
TMAR 20.29%

Concepto % Aportacion

Fuentes Propias 100%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabricla Moreta

"' BACA URBINA, Gabriel, “Evaluacion de Proyectos”, México, pagina 214
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Como se puede apreciar para la inversion de recursos propios se toma en
cuenta la inflacion, la tasa libre de riesgo y el riesgo pais. El calculo del VAN
se realizo en base a flujos generados en los afios de vida del proyecto y

restando la inversion.

5.5.2 Método de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

La TIR es la tasa por la cual el VAN es igual a cero, es decir la tasa que iguala

la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.'?

El criterio de la Tasa Interna de Retorno (TIR) evalua el proyecto en funcion de
la Unica tasa de rendimiento por periodo con la cual la totalidad de los
beneficios actualizados son exactamente iguales a los desembolsos expresados
en moneda actual. Esta tasa es comparada con la tasa de descuento o tasa
minima aceptable de rendimiento que es la tasa que refleja el costo del capital
promedio ponderado, si la TIR es mayor, el proyecto debe aceptarse y si es
menor rechazarse. Para el caso de este presente proyecto la TIR generada es

del 194,99% lo que implica ese porcentaje como rendimiento neto del

proyecto.
Cuadro N° 23

FLUJO DE OPERACIONES
VAN $109,024.16
TIR 194.99%
TASA DE DESCUENTO 20.29%

Fuente: Investigacion realizada
Elaborado por: Gabriela Moreta

2 BACA URBINA, Gabriel, “Evaluacion de Proyectos”, México, pagina 216
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6 CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

CONCLUSIONES

e La venta por catalogo es considerada en la actualidad como una de las mas

importantes herramientas de publicidad dentro de una empresa que oferta
productos o servicios, teniendo mayor acogida en la promocion de productos ya
que demuestra de una manera grafica la descripcion del producto, la foto del

producto, el precio y la variedad de colores.

En vista del amplio estudio realizado a la factibilidad de venta por catalogo de
prendas de vestir, podemos concluir que es una excelente opcidén para aumentar
las ventas de la fabrica y que tiene un alto margen de utilidad. Es decir que es un
proyecto factible a mediano plazo una vez que se pueda contar con el capital

inicial para arrancar con el proyecto.

Ademas de las ventajas de crecimiento de la empresa, generaria fuentes de trabajo
a todos nuestros vendedores que contarian con ingresos adicionales para sus
familias, y aportariamos a la vez a su capacitacion y crecimiento como personas y
en técnicas de ventas y servicio al cliente con el fin de que cada vez sean mas

altos sus ingresos y conocimientos.
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e Como se menciono anteriormente el proyecto es factible por la rentabilidad que
arrojan las proyecciones, ya que el porcentaje minimo de utilidad de venta por
catalogo es del 50% del costo y el maximo es del 150% del costo de cada prenda,
adicionalmente al 25% que corresponde a la comision de cada vendedor, por lo

que podemos concluir que si es un proyecto rentable.

e En conclusion el proyecto arrancara con 60 vendedoras/res, hombres y mujeres
mayores de 20 afios, y poco a poco iremos aumentando el nimero de vendedoras
con un reclutamiento continuo con la finalidad de abaratar costos de produccion

del catalogo, capacitaciones, entre otros.

e La venta por catalogo seria una excelente opcion para la empresa Sundae para
poder aumentar sus ventas e incursionar con productos diferentes y exclusivos que
traigan un margen de utilidad mas grande en el caso de prendas unitarias ya que la
fabrica actualmente no tiene un punto de venta y sus ventas son realizadas en la

actualidad al por mayor.

e El mercado Ecuatoriano esta listo para implantar cambios y modernizar nuestro
estilo de vida, lo que favorece a los negocios a crear bienes y servicios que a parte
de satisfacer necesidades, facilite la vida de las persones y economicen tiempo.
Segin los datos obtenidos en las encuestas muchas de las personas estarian
dispuestas a comprar productos por catidlogo y gran parte de ellas a vender

productos por catalogo, especialmente prendas de vestir.
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6.2 RECOMENDACIONES

e La principal recomendacion para la venta por catdlogo es que siempre se este
innovando con materia prima, modelos y trayendo las Ultimas tendencias de la
moda con el fin de mostrar un producto fresco y renovado, que todas las

campanas sean diferentes y estén a la vanguardia de las tendencias.

e (Capacitar constantemente a los vendedores, con técnicas de venta y servicio al
cliente, con el fin diferenciar nuestro servicio al de otras ventas por catalogo de
prendas de vestir y que exista una fidelizacion y preferencia de nuestros clientes

por caracteristicas de servicio y de producto

e Ampliar las instalaciones de la planta con el fin de seguir aumentado anualmente
el numero de vendedores por catdlogo, con el fin de crear mas fuentes de trabajo y

aumentar nuestras ventas

o Crear alianzas estratégicas con empresas de cosméticos y accesorios que
complementen nuestra linea de productos con el fin de ofrecer al cliente una gama
de prendas de vestir, carteras, zapatos, accesorios y cosmeticos, entre otros con el

fin de que sea una tienda departamental por catalogo

e Modificar el Slogan de Sundae, y refrescar la marca con la finalidad de tener una
nueva imagen y nombre para el catalogo, modificar el nombre y crear un slogan
que se adapte a todas las Lineas de Sundae: Damas, caballeros, nifios, pijameria,

multiusos, blusas, camisetas, entre otras.



90

e Buscar representantes en las principales provincias del pais, con el fin de que
nuestro producto sea conocido a nivel nacional y que las representantes a su vez
tengan consultoras a su cargo y asi crear una red mas grande de vendedores por

catalogo y que siempre se encuentre en crecimiento
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ANEXOS



7" ENCUESTA DE COMPORTAMIENTO DE CONSUMO

\

i Instrucciones:

1. Los resultados de esta encuesta seran analizados con absoluta reserva.

2. Sefale con una “X” en el lugar que corresponda.

3. Lainformacion obtenida es con fines académicos y de titulacion.

Cddigo de la encuesta | | | | | |

L T T 1

1 Ha comprado alguna vez por catalogo?
| =
2 Que eslo gque mas compra o ha comprado por catalogo.?
1 Perfumes

Fecha de Registro

2 Blusas

3 Ropa en general
4 Regalos

5 Otro

Cual.?

Resultado de la Entrevista

NO

} - OBJETIVO: Identificar y analizar los factores criticos en el proceso de compra por medio de catalogo

A|'B|CG|D G H| I | JdKLMHNOCP QRS
01|23 6|7 & 8

1. USO DEL ENCUESTADOR

T U |V |W X | ¥Y|Z

Escriba con
letra de molde

01 Nomal
02 Incompleta

03 Rechazo
04 Otro

6 Cuanto es lo maximo que esta dispuesto a pagar por una blusa o0 camiseta

comprada por catalogo.?

Hasta 20 usd Hasta 30 usd

1 Atencion al Cliente

2 Marca

3 Moda y disefio

4 Pracio y facilidad de pago
5 Durabilidad

6 Variedad de colores

3 Compraria prendas de vestir por catalogo.?
Sl
4 Qué prendas de vestir compraria por catalogo.?
1 Blusas o0 Camisas
2 Camisetas
3 Legins
4 Pijamas
5 Ropa deportiva
5 Que miembro de su hogar adquiera mas prendas de vestir.?
1 Papa
2 Mama
3 Hija joven
4 Hijo Joven
5 Nifios

NO 1 Inconformidad de Tallas y colores
2 Precios altos

3 Falta de variedad

4 No hay facilidad de pago

5 No aprecia la calidad de tejidos

6 Falta de oferta

T Tiempo de entrega

8 No hay garantias

Hasta 40 usd

7 Qué es lo mas importante para Ud. al momento de comprar por catalogo.?

8 Cual es su principal limitacién para adquirir prendas de vestir.?

Edad: |:|:|aﬁos Generox Profesién

Estado civil
1 Soltero/a 4 Viudo/a
2 Casado/a 5 Unidn Libre

3 Divorciado/a

Sector
1 Norte
2 Centro
3 Sur

ANEXO 1

v6
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ANEXO 2
MUEBLES Y ENSERES
Concepto Cantidad Medida V.alor. Inversion
Unitario
Escritorio 2 unid. 190,00 380,00
Silla de oficina 2 unid. 50,00 100,00
Biblioteca, archivador 1 unid. 180,00 180,00
Sala de espera 1 unid. 400,00 400,00
Sillas metalicas 8 unid. 30,00 240,00
Mesa 1 unid. 50,00 50,00
Total 1.350,00
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ANEXO 3
MAQUINARIA Y EQUIPO
Concepto Cantidad Medida V.alor: Inversion
Unitario
Alarma de seguridad 1 equipo 300,00 300,00
Teléfono 1 unid. 30,00 30,00
Calculadora 2 unid. 20,00 40,00
Total 370,00
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ANEXO 4
SUMINISTROS DE OFICINA
Concepto i Medida V.al Ol: Costo
mensual Unitario
Archivadores 3 unidad 2,5 7,50
Libretin de facturas (100) 1 paquete 6,00 6,00
Grapadoras 2 unidad 3,00 6,00
Toners de impresora 1 unidad 40,00 40,00
Resma de papel bond 1 paquete 5,00 5,00
Esferos 5 unidad 0,15 0,75
Total 57,75

VALOR ANNUAL DE SUMINSITROS

693,00
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ANEXO 5
SUMINISTROS DE LIMPIEZA
Concepto Cantidad Medida V‘a lor. Costo
Unitario
Escobas 1 unid. 1,50 1,50
Trapeadores 1 unid. 2,00 2,00
Recogedores de basura 1 unid. 3,00 3,00
Basureros pequefios 2 unid. 4,00 8,00
Papel higiénico 1 unid. 0,50 0,50
Jabon liquido 1 unid. 3,00 3,00
Desinfectante liquido 1 galon. 5,75 5,75
Toalla 1 unid. 2,00 2,00
Cepillos de bafio 4 unid. 1,00 4,00
Fundas de basura (paquete 10) 1 paquete. 1,30 1,30
Total 31,05

GASTO ANUAL

372,60
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ANEXO 6

EQUIPO DE COMPUTACION

Computadoras unid. 700,00 1.400,00
Impresora - fax-scaner unid. 250,00 250,00
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SERVICIOS BASICOS
Concepto Valor Mensual Valor Annual
Agua $ 15,00 180,00
Luz $ 30,00 360,00
Telefono $ 80,00 960,00
Internet $ 54,00 648,00
Total 2.148,00

ANEXO 7



SISTEMAS INFORMATICOS
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Programa contable

800

800,00

Total

800,00

ANEXO 8
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ANEXO 9
PUBLICIDAD

Material Cantidad Mensual |Cantidad Anual| Costo Unitario | Total Mensual | Total Anual
Tarjetas de presentacion 50 600 0,2 10 6000
Pagina Web 1000 0 1000
Volantes 200 2.400 0,25 50 600
Auspicios radio HCJV (paquete) 4 240 0 240
Catalogos $ 2.850,00
Anuncios en el Comercio 2 24 50 100 1.200
Total 160 11.890
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ELABORACION DEL CATALOGO

Concepto Cantidad Medida U:iil;'l;o Inversion
Fotografo 1 unid. 600,000 600,000
Modelos 2 unid. 80,000 160,000
Impresion 6000 unid. 0,300 1.800,000
Disefiador 30 unid. 8,000 240,000
Magquilladora 1 unid. 50,000 50,000
Total x 200 catalogos 2.850,00
COSTO UNITARIO 28,50
COSTO TRIMESTRAL 2.850,00
COSTO ANUAL 11400

ANEXO 10
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ANEXO 11
CAPACITACIONES

Material Cantidad Trimensual | Cantidad Anual | Cos to Unitario | Total Trimensual | Total Anual
CAPACITACIONES
Motivador 1 4 400 400 1600
Material 60 240 2 120 480
Refrigerio 60 240 2,5 150 600
Local (salon comunal) 1 4 60 60 240
Proyector 1 4 40 40 160
Total 770 3.080
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ANEXO 12
Areas g Nro. Remuneracion
Personas Mensual
Gerente 1 600
Administrativa [Asitente 1 300
Contadora 1 300
Apoyo Boeguero/limpieza 1 264
ROL DE PROVISIONES MENSUALES
. Nro. Remuneracion | Remuneracion . Aporte Total
Areas Cargo 13° 14° [Vacaciones| Patronal .,
Personas Mensual Anual Remuneracion
12,15%
Gerente 1 600 7.200 600 264 300 875 9.239
Administrativa [ Asitente 1 300 3.600 300 264 150 437 4751
Secretaria-Contadora 1 300 3.600 300 264 150 437 4.751
Apoyo Boeguero/limpieza 1 264 3.168 264 264 132 385 4213
Total 1.464 17.568 | 1.464 | 1.056 732 2.135 22.955
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ANEXO 13

TASA DE DESCUENTO
Tasa Pasiva Riesgo Pais Inflacion
FECHA VALOR FECHA VALOR INFLACION VALOR
Diciembre-31-2011 4,53%) Noviembre-24-2011 863 2008 321%
Noviembre-30-2011 4,53%) Noviembre-23-2011 863 2009 4,50%)
Octubre-31-2011 4,53%) Noviembre-22-2011 863 2010 5,00%]
Septiembre-30-2011 4,58%) Noviembre-2+2011 861 2011 4,00%
Agosto-31-2011 4,58%) Noviembre-20-2011 860 2012 3,50%
Julio-31-2011 4,58%) Noviembre-19-2011 860 P ro medio 4,04%
Junio-30-2011 4.,58%) Noviembre-8-201 860
Mayo-31-2011 4.60%) Noviembre-17-2011 864
Abril-30-2011 4,60%) Noviembre-6-2011 862
Marzo-312011 4.59%) Noviembre-15-201 862
Febrero-28-2011 4,51%) Noviembre-#-201 863
Enero-31-2011 4,55%) Noviembre-1B8-2011 862
Diciembre-31-2010 4.28%] Noviembre-2-201 862
Noviembre-30-2010 4.30%] Noviembre-1+201 862
Noviembre-29-2010 4.28%) Noviembre-10-2011 862
Octubre-30-2010 430%] Noviembre-09-2011 865
Septiembre-30-2010 4,25%| Noviembre-08-201 847
Agosto-31-2010 4,25%) Noviembre-07-201 895
Julio-312010 439%] Noviembre-06-2011 894
Junio-30-2010 4,40%) Noviembre-05-2011 894
Mayo-31-2010 4,57%) Noviembre-04-2011 8%4
Abril-30-2010 4,86%] Noviembre-03-2011 892
Marzo-31-2010 4.87%) Noviembre-02-2011 893
Febrero-28-2010 5,16%] Noviembre-0+201 891
Suma 108,67 % Octubre-31201 886
Promedio 4,53% Octubre-30-2011 876

Octubre-29-201 876

Octubre-28-201 876

Octubre-27-201 870

Octubre-26-201 894

P ro me dio 872,40

Porcentaje 8,72%
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ANEXO 14

GASTOS

Valor Mensual Anual

800 9600

10% |Incremento del arriendo anual

Arriendo




CUADRO DE GASTOS

Arriendo oficina

$

800,00

Arriendo

$

800,00

Servicios basicos

$

2.148,00

Agua

Luz

Telefono

Internet

Publicidad

$

11.890,00

Tarjetas de presentacion

Pagina Web

Volantes

Auspicios radio HCJV

Anuncios en el Comercio

Catalogos

Suministros de oficina

$

693,00

Archivadores

Libretin de facturas (100)

Grapadoras

Toners de impresora

Resma de papel bond

Esferos

Suministros de limpieza

$

372,60

Suministros de limpieza

Escobas

Trapeadores

Recogedores de basura

Basureros pequeiios

Papel higiénico

Jaboén liquido

Desinfectante liquido

Toalla

Cepillos de bafio

Fundas de basura (paquete 10)

Sueldos

$

17.568,00

Gerente

Asitente

Contadora

Boeguero/limpieza

Mercaderia

$

78.090,00

Blusa tipo 1

Blusa tipo 2

Blusa tipo 3

Blusa tipo 4

Blusa tipo 5

Camiseta de hombre tipo 1

Camiseta de hombre tipo 2

Camiseta de hombre tipo 3

Leggins de dama

Capry de Dama

Deportivo mujer 1

Deportivo mujer 2

Deportivo mujer 3

Deportivo mujer 4

Capacitaciones

$

3.080,00

Motivador

Material

Refrigerio

Local (salon comunal)

Proyector

Costos de produccion

$

78.090,00

Gastos adm y de ventas

$

33.471,60

TOTAL (ANNUAL) $ 111.561,60
GASTOS FLJOS
Arriendo oficina $ 800,00
Servicios basicos $ 2.148,00
Publicidad $ 11.890,00
Suministros de oficina $ 693,00
Sueldos $ 17.568,00
TOTAL $ 33.099,00
GASTOS MESUAL $ 2.75825
$

CAPITAL DE TRABAJO

8.274,75

3 meses

108

INVERSION INICIAL

ANEXO 15

Gastos de contitucion

$

20%

amortizacion

Honorarios abogado

Muebles y enseres

$

1.350,00

10%

$ 135,00

depreciacion

2 escritorios

sala de estar

4 sillas

1 mesa pequeia

1 arhivador metalico

Equipo de computacion

$

1.650,00

33%

$ 544,50

depreciacion

2 computadoras

1 impresora

1 scaner

Magquinaria y Equipo

$

370,00

10%

$ 37,00

depreciacion

Alarma de seguridad

Teléfono

Calculadora

Gastos de contitucion

Inversion fija

3.370,00

Capital de Trabajo

8.274,75

Total

11.644,75

amortizacion

depreciacion

716,50
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ANEXO 16
VENTAS DE PRENDAS
PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Unidades 900 972 1050 1134 1224

Blusa tipo 1 Precio 8,50 9,18 9,91 10,71 11,56
Subtotal 7.650,00 8.922,96 10.407,74 12.139,59 14.159,62

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 2 Precio 8,00 8,64 9,33 10,08 10,88
Subtotal 7.200,00 8.398,08 9.795,52 11.425,50 13.326,70

Unidades 900 972 1050 1134 1224

Blusa tipo 3 Precio 10,00 10,80 11,66 12,60 13,60
Subtotal 9.000,00 10.497,60 12.244,40 14.281,87 16.658,37

Unidades 900 972 1050 1134 1224

Blusa tipo 4 Precio 7,50 8,10 8,75 9,45 10,20
Subtotal 6.750,00 7.873,20 9.183,30 10.711,40 12.493,78

Unidades 600 648 700 756 816

Blusa tipo 5 Precio 9,00 9,72 10,50 11,34 12,24
Subtotal 5.400,00 6.298,56 7.346,64 8.569,12 9.995,02

Unidades 600 648 700 756 816
Camiseta de hombre tipo 1  |Precio 8,00 8,64 9,33 10,08 10,88
Subtotal 4.800,00 5.598,72 6.530,35 7.617,00 8.884,47

Unidades 480 518 560 605 653
Camiseta de hombre tipo 2 |Precio 7,00 7,56 8,16 8,82 9,52
Subtotal 3.360,00 3.919,10 4.571,24 5.331,90 6.219,13

Unidades 600 648 700 756 816
Camiseta de hombre tipo 3 |Precio 7,50 8,10 8,75 9,45 10,20
Subtotal 4.500,00 5.248,80 6.122,20 7.140,93 8.329,19

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Leguin de Dama Precio 8,00 8,64 9,33 10,08 10,88
Subtotal 7.200,00 8.398,08 9.795,52 11.425,50 13.326,70

Unidades 480 518 560 605 653
Capry de Dama Precio 7,00 7,56 8,16 8,82 9,52
Subtotal 3.360,00 3.919,10 4.571,24 5.331,90 6.219,13

Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 1 Precio 12,00 12,96 14,00 15,12 16,33
Subtotal 3.600,00 4.199,04 4.897,76 5.712,75 6.663,35

Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 2 Precio 11,00 11,88 12,83 13,86 14,97
Subtotal 5.280,00 6.158,59 7.183,38 8.378,70 9.772.91

Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 3 Precio 13,00 14,04 15,16 16,38 17,69
Subtotal 6.240,00 7.278,34 8.489.,45 9.902,10 11.549,80

Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 4 Precio 12,50 13,50 14,58 15,75 17,01
Subtotal 3.750,00 4.374,00 5.101,83 5.950,78 6.940,99

TOTAL (Cantidad de prendas) 8820 9526 10288 11111 12000
TOTAL (Dolares) 78.090,00 91.084,18 | 106.240,58 [ 123.919,02 | 144.539,14
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ANEXO 17
VENTAS DE PRENDAS
PRODUCTOS ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 1 Precio 14,88 16,07 17,35 18,74 20,24
Subtotal 13.387,50 | 15.615,18 | 18.213,55| 21.24428| 24.779,33

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 2 Precio 14,00 15,12 16,33 17,64 19,05
Subtotal 12.600,00 | 14.696,64 | 17.142,16 | 19.994,62 | 23.321,72

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 3 Precio 17,50 18,90 20,41 22,04 23,81
Subtotal 15.750,00 | 18.370,80 | 21.427,70 | 24.99327( 29.152,15

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Blusa tipo 4 Precio 13,13 14,18 15,31 16,53 17,86
Subtotal 11.812,50 | 13.778,10 | 16.070,78 | 18.744,95 | 21.864,11

Unidades 600 648 700 756 816
Blusa tipo 5 Precio 15,75 17,01 18,37 19,84 21,43
Subtotal 9.450,00 | 11.022,48 | 12.856,62 | 14.995,96| 17.491,29

Unidades 600 643 700 756 816
Camiseta de hombre tipo 1 Precio 14,00 15,12 16,33 17,64 19,05
Subtotal 8.400,00 [ 9.797,76 | 1142811 13.329,74 1554781

Unidades 480 518 560 605 653
Camiseta de hombre tipo 2 Precio 12,25 13,23 14,29 15,43 16,67
Subtotal 5.880,00 | 6.858,43 7.999,68 9330,82 | 10.883,47

Unidades 600 648 700 756 816
Camiseta de hombre tipo 3 Precio 13,13 14,18 15,31 16,53 17,86
Subtotal 7.875,00 | 9.18540 | 10.713,85| 12.496,64 | 14.576,08

Unidades 900 972 1050 1134 1224
Leguin de Dama Precio 14,00 15,12 16,33 17,64 19,05
Subtotal 12.600,00 | 14.696,64 | 17.142,16 | 19.994,62 [ 23.321,72

Unidades 480 518 560 605 653
Capry de Dama Precio 11,90 12,85 13,88 14,99 16,19
Subtotal 5.712,00 |  6.662,48 7.771,11 9.064,23 | 10.572,51

Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 1 Precio 19,25 20,79 22,45 24,25 26,19
Subtotal 5.775,00 |  6.735,96 7.856,82 9.164,20 | 10.689,12

Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 2 Precio 19,25 20,79 22,45 2425 26,19
Subtotal 9.240,00 [ 10.777,54 | 1257092 | 14.662,72 | 17.102,60

Unidades 480 518 560 605 653
Deportivo de mujer 3 Precio 22,75 24,57 26,54 28,66 30,95
Subtotal 10.920,00 | 12.737,09 | 14.856,54 | 17.328,67 | 20.212,16

Unidades 300 324 350 378 408
Deportivo de mujer 4 Precio 21,88 23,63 25,52 27,56 29,76
Subtotal 6.562,50 |  7.654,50 892821 1041386 12.146,73

TOTAL (Cantidad de prendas) 8820 9526 10288 11111 12000
TOTAL (Délares) 135.964,50 | 158.588,99 | 184.978,20 | 215.758,57 | 251.660,80
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ANEXO 18
ESTADO DE RESULTADOS
Afios 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas netas $ 135964,50| $ 158.588,99| $ 184.978,20| $ 215.758,57| $ 251.660,80
Costo de produccion $ 78.090,00( $ 80.565,45| $ 83.119,38 $ 85.754,26| $ 88.472,67
UTILIDAD BRUTA $ 5787450 $ 78.023,54] $ 101.858,82| $ 130.004,31| $ 163.188,13
Gastos adm. y de ventas $ 33471,60[ $  34.532,65| $ 35.627,33| $ 36.756,72 $ 37.921,91
Depreciacion $ 716,50 $ 716,50 $ 716,50 $ 172,00| $ 172,00
Amortizacion $ -l $ -1 8 - -1 8 =
UTILIDAD OPERTIVA $ 23.68640| $ 42.774,39( $§ 65.514,99| $ 93.075,59| $ 125.094,22
Intereses $ -l 8 -1 8 - -1 8 -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 23.68640( $ 42.774,39| $§ 65.514,99| $ 93.075,59| $§ 125.094,22
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
CALCULO DEL IMPUESTO 8.384,99 14.778,55 22.078,55 30.575,33 45.346,65
UTILIDAD NETA 15.301,41 27.995,84 43.436,44 62.500,26 79.747,56
Participacion Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Impuesto a la renta 1% 24% 23% 22% 21% 25%
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
FLUJO DE EFECTIVO
Saldo Inicial Caja - Bancos $ 8274758 32.677,65|$ 67.783,55|9% 119.23649|$ 190.405,53
Ingresos
Ventas Netas $ 13596450 | $ 158.58899[$ 184.97820| 8% 215.758,57|$  251.660,80
(-) Cuentas por Cobrar $ - |8 - - |S - |$ -
Ingresos Netos $ 135.964,50 | $ 158.588,99 | $§ 184.978,20 215.758,57 | $ 251.660,80
FEgresos
Costo de produccion $  78.090,00 | $ 80.565.45 | $ 83.119,38 | $ 85.754,26 | $ 88.472,67
Gastos adm. y de ventas $ 33.471,60 | $ 34.532,65| $ 35.627,33 | $ 36.756,72 | $ 37.921,91
Impuestos por Pagar $ 8.384,99 | § 14.778,55 | $ 22.078,55| $ 30.575,33
Egresos Netos $ 111.561,60 | $ 123.483,09 | $ 133.525,26 | $ 144.589,53|$ 156.969,91
Saldo Final de Caja - Bancos $ 32.677,65(% 67.783,55|9$ 119.236,49 | $ 190.405,53 | $ 285.096,42
ESTADO DESITUACION INICIAL

ENERO DICIEMBRE | DICIEMBRE DICIEMBRE | DICIEMBRE DICIEMBRE
ACTIVOS 2011 2011 2012 2013 2014 2015
Caja - Bancos 8.274,75 32.677,65 67.783,55 119.236,49 190.405,53 285.096,42
Activos Fijos 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00
(-) Dep. Acumulada Act. Fijos 716,50 1.433,00 2.149,50 2.321,50 2.493,50
G. Constitucion - - - - - -
(-) Amort. Acumulada G. Constitucion - - - - -
TOTAL ACTIVOS 11.644,75 35.331,15 69.720,55 120.456,99 191.454,03 285.972,92
PASIVOS - 8.384,99 14.778,55 22.078,55 30.575,33 45.346,65
Impuestos por Pagar 8.384,99 14.778,55 22.078,55 30.575,33 45.346,65
PATRIMONIO 11.644,75 26.946,16 54.942,00 98.378,44 160.878,70 240.626,26
Capital 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75
Utilidades Retenidas 15.301,41 43.297,25 86.733,69 149.233,95
Utilidad del Ejercicio 15.301,41 27.995,84 43.436,44 62.500,26 79.747,56
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 23.289,50 62.277,31 124.662,56 218.835,43 352.332,73 526.599,18
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ANEXO 19
FLUJO DE CAJA, VAN Y TIR
FLUJO DE INVERSION 0 1 2 3 4 5
INVERSION FIJA ACTIVOS FIJOS S -3.370,00
INVERSION CAPITAL DETRABAJO |CAPITAL DE TRABAJO $  -827475
INVERSION DIFERIDA GASTOS DE CONSTITUCION | $ =
PRESTAMO $ -
TOTAL DEL FLUJO DE INVERSIONES $ -11.644,75
FLUJO DE OPERACIONES 0 1 2 3 4 5
UTILIDAD NETA $ 1530141 | $27.995,84 | $ 43.436.44 | $ 62.500,26 | $ 79.747,56
DEPECIA CION S 716508 71650[$ 716508 71650[$ 716,50
AMORTIZACION $ - |s - |s - |s - s -
PAGO DEL CAPITAL DELA DEUDA $ - |s - |s - s - s -
TOTAL FLUJO DE OPERA CION $ 16.017,91 | $ 28.712,34 | $ 44.152,94 | $ 63.216,76 | $ 80.464,06
TOTAL FLUJO DE CAJA S -11.64475 | $ 16.017,91 | $ 28.712,34 | $ 44.152,94| $ 63.216,76 | $ 80.464,06
VAN $ 10002416 $ -11.644.75 | $ 1331609 $ 19.843.13 | § 25.367.16 ] $ 30.193.63 | $ 31.948.90
TIR 194,99%
TASA DEDESCUENTO 20,29%
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ANEXO 20
DISMINUCION DEL INGRESO EN 10%
ESTADO DE RESULTADOS
Anos 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas netas $ 122.368,05| $ 142.730,09] $ 166.480,38] $ 194.182,72] $§ 226.494,72
Costo de produccion $ 78.090,00] $ 80.565,45| $  83.119,38] $  85.754,26] §  88.472,67
UTILIDAD BRUTA $ 4427805 § 62.164,64] $§  83.361,00] $ 108.42845] $§ 138.022,05
Gastos adm. y de ventas $ 33471,60] $ 3453265 $§ 35627,33] § 36.756,72| $  37.921,91
Depreciacion $ 716,50| $ 716,50| $ 716,50 $ 172,00 $ 172,00
Amortizacion $ -1 $ -8 -8 -1 8 -
UTILIDAD OPERTIVA $ 10.089,95| $§ 2691549| $ 47.017,17| $  71.499,73] §  99.928,14
Intereses $ -8 -l S -1 S -1 $ =
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 10.089,95| § 2691549| $ 47.017,17| $  71.499,73] §  99.928,14
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
CALCULO DEL IMPUESTO 3.571,84 9.299,30 15.844,79 23.487,66 36.223,95
UTILIDAD NETA 6.518,11 17.616,19 31.172,38 48.012,07 63.704,19
Participacion Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Impuesto a la renta 24% 23% 22% 21% 25%
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
FLUJO DE EFECTIVO
Saldo Inicial Caja - Bancos $ 8274,75|% 19.081,20 ($ 43.141,35|$ 81.575,71 | $ 137.402,66
Ingresos
Ventas Netas $ 122.368,05|$ 142.730,09 | $ 166.480,38 [ $ 194.182,72| $ 226.494,72
(-) Cuentas por Cobrar $ - |8 - | - |8 - |8 -
Ingresos Netos $ 122.368,05 | $ 142.730,09 | $ 166.480,38 | $ 194.182,72 [ § 226.494,72
Egresos
Costo de produccion $ 78.090,00|$ 80.56545|8 83.11938|$ 85.75426|$  88.472,67
Gastos adm. y de ventas $ 3347160 $ 34532,65|8 35627338 36.756,72|$ 3792191
Impuestos por Pagar $ 3.571,84 | $ 929930 $ 15.84479|$  23.487,66
Egresos Netos $ 111.561,60 | $ 118.669,95 | $ 128.046,01 | $ 138.355,77 | $ 149.882,24
Saldo Final de Caja - Bancos $ 19.081,20|$ 43.14135|8$ 81.575,71 | $ 137.402,66 | $ 214.015,14
BALANCE GENERAL

ENERO DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE
ACTIVOS 2011 2011 2012 2013 2014 2015
Caja - Bancos 8.274,75 19.081,20 43.141,35 81.575,71 137.402,66 214.015,14
Activos Fijos 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00
(-) Dep. Acumulada Act. Fijos 716,50 1.433,00 2.149,50 2.321,50 2.493,50
G. Constitucion - - - - - -
(-) Amort. Acumulada G. Constitucion - - - - -
TOTAL ACTIVOS 11.644,75 21.734,70 45.078,35 82.796,21 | 138.451,16 214.891,64
PASIVOS
Impuestos por Pagar 3.571,84 9.299,30 15.844,79 23.487,66 36.223,95
PATRIMONIO
Capital 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75
Utilidades Retenidas 6.518,11 24.134,30 55.306,68 103.318,75
Utilidad del Ejercicio 6.518,11 17.616,19 31.172,38 48.012,07 63.704,19
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 11.644,75 21.734,70 45.078,35 82.796,21 138.451,16 214.891,64
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ANEXO 21
FLUJO DE CAJA, VAN Y TIR
FLUJO DE INVERSION 0 1 2 3 4 5
INVERSION FIJA ACTIVOS FIJOS $ 3370,00
INVERSION CAPITAL DETRABAJO |CAPITAL DE TRABAJO $ 827475
INVERSION DIFERIDA GASTOS DE CONSTITUCION | $ -
PRESTAMO $ -
TOTAL DEL FLUJO DE INVERSIONES $-11.644,75
FLUJO DE OPERACIONES

UTILIDAD NETA $6.518,11| S 17.616,19 | $ 31.172,38 | $ 48.012,07| $ 63.704,19
DEPECIACION $ 71650|S 71650|$ 71650|S 71650]$ 71650
AMORTIZACION $ - |s - s - s - Is -
PAGO DEL CAPITAL DE LA DEUDA Y E - s - s - s -
TOTAL FLUJO DE OPERA CION $7.234,61| $ 18.332,69 | $ 31.888,88 | $ 48.728,57 | $ 64.420,69
TOTAL FLUJO DE CAJA $-11.64475 | § 7.234.61 | $ 18332,69 | $ 31.888,88 | $ 48.728,57 | $ 64.420,69
VAN $ 7421292] $-11.64475 [ $ 601431 [ $ 1266974 ] 5 18321,10 [ $ 2327377 $ 25.578.75
TIR 132,59%
TAS A DEDESCUENTO 20,29% |Porcentaje de Riesgo pais
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ANEXO 22
AUMENTO DELOS COSTOS EN 10%
ESTADO DE RESULTADOS
Afos 2011 2012 2013 2014 2015
Ventas netas $ 135964,50[ $ 158.588,99( $ 184.97820 $ 215.758,57| $ 251.660,80
Costo de produccion $ 8589900 $  88.622,00( $ 91.431,32| $§ 94.329,69] $§  97.319,94
UTILIDAD BRUTA $  50.06550[ $  69.966,99 $ 93.546,89| $§ 121.428,89] $ 154.340,86
Gastos adm. y de ventas $ 36.818,76] $ 37.98591| $ 39.190,07| $  40.43239( $ 41.714,10
Depreciacion $ 716,50 $ 716,50 $ 716,50 $ 172,00( $ 172,00
Amortizacion $ -8 -8 -8 -1 3 -
UTILIDAD OPERTIVA $ 1253024 $ 3126458 $  53.640,32| $§  80.824,49| $ 112.454,76
Intereses $ -1 8 -l 8 -l 8 -l 8 -
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $ 12.530,24| $ 31.264,58| $ 53.640,32| $ 80.824,49| $§ 112.454,76
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
CALCULO DEL IMPUESTO 4.435,70 10.801,91 18.076,79 26.550,85 40.764,85
UTILIDAD NETA 8.094,54 20.462,67 35.563,53 54.273,65 71.689,91
Participacion Trabajadores 15% 15% 15% 15% 15% 15%
Impuesto a la renta 24% 23% 22% 21% 25%
TASA DE IMPUESTOS ECUATORIANA 35,40% 34,55% 33,70% 32,85% 36,25%
FLUJO DE EFECTIVO

Saldo Inicial Caja - Bancos $ 8274,75(8$ 2152149 (S 49.066,86 | $ 92.621,77 | $ 155.541,48
Ingresos

Ventas Netas $ 135964,50| $ 158.588,99 | $ 18497820 $ 215.758,57|$ 251.660,80
(-) Cuentas por Cobrar $ - |8 - |3 - |$ - |8 -
Ingresos Netos $ 135.964,50 | $ 158.588,99 | $ 184.978,20 | $ 215.758,57 | $ 251.660,80
Egresos

Costo de produccion $ 85899,00|$ 88.622,00|$ 91.431,32($ 9432969 $  97.319,94
Gastos adm. y de ventas $ 36.818,76|$ 3798591 |$ 39.190,07 [ $ 4043239($ 41.714,10
Impuestos por Pagar $ 443570 $ 1080191 (S8 18.076,79|$  26.550,85
Egresos Netos $ 122.717,76 | $ 131.043,62 | $ 141.423,30 | $ 152.838,87 | $ 165.584,89
Saldo Final de Caja - Bancos $ 2152149 (8 49.066,86 | $ 92.621,77 | $ 155.541,48 | $ 241.617,39

BALANCE GENERAL
ENERO DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE

ACTIVOS 2011 2011 2012 2013 2014 2015

Caja - Bancos 8.274,75 21.521,49 49.066,86 92.621,77 155.541,48 241.617,39
Activos Fijos 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00 3.370,00
(-) Dep. Acumulada Act. Fijos 716,50 1.433,00 2.149,50 2.321,50 2.493,50
G. Constitucion - - - - - -

(-) Amort. Acumulada G. Constitucion - - - - -
TOTAL ACTIVOS 11.644,75 24.174,99 51.003,86 93.842,27 156.589,98 242.493,89
PASIVOS

Impuestos por Pagar 4.435,70 10.801,91 18.076,79 26.550,85 40.764,85
PATRIMONIO

Capital 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75 11.644,75
Utilidades Retenidas 8.094,54 28.557,20 64.120,73 118.394,38
Utilidad del Ejercicio 8.094,54 20.462,67 35.563,53 54.273,65 71.689,91
TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 11.644,75 24.174,99 51.003,86 93.842,27 156.589,98 242.493,89




116

ANEXO 23
FLUJO DE CAJA, VAN Y TIR
FLUJO DE INVERSION 0 1 2 3 4 5
INVERSION FIJA ACTIVOS FIJOS $ 3370,00
INVERSION CAPITAL DETRABAJO |CAPITAL DE TRABAJO $ 827475
INVERSION DIFERIDA GASTOS DE CONSTITUCION | $ -
PRESTAMO $ -
TOTAL DEL FLUJO DE INVERSIONES $-11.644,75
FLUJO DE OPERACIONES
UTILIDAD NETA $ 8.004,54 | $ 20.462,67 | $ 35.563,53 | $ 54.273,65 | $ 71.689,91
DEPECIA CION $ 71650|S 71650|$ 71650|$ 71650]$ 71650
AMORTIZACION $ - |s B - s - Is -
PAGO DEL CAPITAL DE LA DEUDA Y E - s - s - s -
TOTAL FLUJO DE OPERA CION $8.811,04] $ 21.179,17 | $ 36.280,03 | $ 54.990,15 | $ 72.406,41
TOTAL FLUJO DE CAJA $-11.644,75 | § 8.811,04 | $ 21.179,17 | $ 36.280,03 | $ 54.990,15 | $ 72.406.41
VAN $ 86.17494 ] $-11.64475] § 7.324.83 | $ 14.636.94 ] $ 2084395 [ § 2626443 [ $ 28.749,54
TIR 147,60%
TAS A DEDESCUENTO 20,29% |Porcentaje de Riesgo pais
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ANEXO 24
INDICES FINANCIEROS

Indicador | Formula | Afio1 | Ado2 | Afo3 | Adod | Afios | EN
Liquidez
1. Capital de Trabajo Activo Corriente - Pasivo Corriente | 24.293 | 53.005| 97.158 | 159.830 | 239.750 $
2. Liquidez corriente Activo Corriente / Pasivo Corriente 3,90 4,59 5,40 6,23 6,31 |veces
Endeudamiento
1. Razon de endeudamiento Pasivo Total/ Activo Total 24%|  21% 18% 16% 16%| %
2. Raz6n de deuda a capital Pasivo Total/ Capital liquido 2% 127%] 190%| 263%| 389%| %
3. Razon de Patrimonio a Activo Total Patrimonio / Activo total 76%|  T6%| 82% 84% 84%| %
Rentabilidad
1. Rendimiento sobre el Activo (ROA) Utilidad neta / Total Activos 43% 40% 36% 33% 28%| %
2. Rendimiento sobre el Patrimonio (ROE) |Utilidad neta / Total Patrimonio 57%|  51%| 44% 39% 33%| %
4. Margen de utilidad sobre ventas Utilidad Bruta / Ventas 3%  49%| 55% 60% 65%| %
5. Margen de utilidad neta sobre ventas  |Utilidad Neta / Ventas 11% 18%| 23% 29% 32%| %




