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RESUMEN

“PLAN DE NEGOCIOS PARA LA IMPLEMENTACION DE UNA
FABRICA DE CONFECCION DE ROPA INFANTIL EN LA CIUDAD DE
OTAVALO”

Autora: Geomara Lizeth Bautista Sandoval
Director: Ing. Pablo Puente

En el desarrollo del proyecto presentaremos la microempresa
“TERNURITA’S ANAHI” que desde sus inicios funcionara como un taller
de confecciones para nifios y nifias de 0 a 5 afios lo cual ha traera buenos
resultados permitiendo que los ingresos obtenidos ayuden a las personas
gue iniciaran con el proyecto y puedan tener un sustento econémico para
su hogar.

En Otavalo existe variedad de empresas dedicadas a la confeccion y cada
uno de ellos elabora ropa para nifios y nifilas de todas edades,
permitiendo que la competencia sea muy exigente en este medio informal.
Con base en lo anterior “TERNURITA’'S ANAHI” ha optado por una
estrategia la cual permita diferenciarla de los demas empresas y obtener
un segmento de mercado en particular, por tal motivo se decidié seguir
por la linea de ropa infantil para nifias y nifios de 0 a 5 afios la cual es
muy apetecida en la ciudad de Otavalo pero que las modistas no toman
en cuenta por la dificultad al trabajar prendas pequenas.

Se mostrara la empresa en diferentes aspectos los cuales permiten
observar como se instalara la fabrica y como es su forma de operar.

Hablaremos del producto que esta brinda que consiste en confeccionar
ropa infantil permitiendo que los clientes puedan tener ropa exclusiva para
sus hijos los cuales son inspirados en revistas de moda infantil o bien sea
que el cliente traiga el disefio para confeccionarlo.

En la actualidad “TERNURITA’S ANAHI” no tiene los soportes suficientes
para determinar si la empresa es rentable o por lo contrario genera
pérdidas es por eso que utilizaremos partes del plan de negocio para
determinar cOmo estara la empresa en la y si es viable continuar con la
implementacion de esta.
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ABSTRACT

“BUSSINESS PLAN TO THE IMPLEMENTATION TO WEAVING
FACTORY FOR CHILDREN'S OUTFITS IN OTAVALO”

Autora: Geomara Lizeth Bautista Sandoval
Director: Ing. Pablo Puente

The research will have showed about micro factory “TERNURITA’S
ANAHI” that will have run like a weaving workshop for children from 0 to 5
years as a result, get a remarkable income to owners who are able to back
up home's economy.

Furthermore, In Otavalo has got many weaving factories specifically for
kids and a demanding weaving factory competition. Take into account,
“TERNURITA’S ANAHI” had gotten a strategy that means that to make a
statement; in contrast, had made up its mind kid outfits for 0 to 5 which is
traded in Otavalo, fashion designers don’t take care to deal with ages
cause that is tough work for them.

On the other hand, the micro factory will have showed different facts for
instance set up a weaving workshop and is obviously working. Beside, to
speak about a product that means that to make up children’s outfits to
allow clients can get comfortable clothings to their children naturally, either
to make a children outfits magazines or customer clothing design.

Put in all together, now a day “TERNURITA’'S ANAHI” hasn’'t got to back
up to determine unlike, factory has got income which doesn’t. In fact, will
have gotten a piece of business plan to determine how factory is running
and working on.
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Objetivo general

Realizar un plan de negocios para conocer la factibilidad de la
implementacion de una fabrica de confeccion de ropa infantil en la ciudad

de Otavalo.

Objetivos especificos

e Establecer las bases tedricas y cientificas, en las que se sustentara

el estudio.

e Realizar el estudio de mercado, para determinar el nivel de la
oferta, demanda, precios y competencia en la produccién y

comercializacion de prendas de vestir infantiles.

e Elaborar el estudio técnico, que nos permita definir: el tamafio,
ubicacion de la planta, materia prima, maquinaria, equipos, mano

de obra y la capacidad de produccion de la fabrica.

e Determinar la factibilidad econdémica y financiera que justifique la

ejecucion del proyecto.
e Definir la personeria juridica, razén social, estructura
organizacional, los elementos estratégicos y la legalizacion de la

empresa.

e Realizar la evaluacion del impacto econdmico, ambiental y social

de la fabrica.
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Alcance

Estructurar un plan de negocios para la implementacion de una fabrica de
confecciones de ropa infantil para nifios y nifias entre las edades de cero
a cinco afos en la ciudad de Otavalo, compuesto por el diagnéstico y el
andlisis de factibilidad, teniendo en cuenta las variables relacionadas con
el mercado, los aspectos técnicos, financiero, organizativos, legales y los

impactos econdmicos, sociales y ambientales que lo viabilicen.
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CAPITULO |
PARTE TEORICA

1.1. Empresa

1.1.1. Concepto General

Benavides Pafieda Javier, (2004), Administracion, P4g. 6 expresa:
“‘Empresa es la unidad econdémica-social en la que el capital, el trabajo y
la direccidn se coordinan para realizar una produccién socialmente Gtil de

acuerdo a las exigencias del bien comun.”

Zapata Sanchez Pedro, (2011), Contabilidad General, Pag. 5 expresa:
“Empresa es todo ente econémico cuyo esfuerzo se orienta a ofrecer a los
clientes bienes y/o servicios que, al ser vendidos, producirdn una renta

que beneficia el empresario, al estado y a la sociedad en general.”

1.1.2. Importancia

En la empresa se materializan la capacidad intelectual, la
responsabilidad y la organizacion, condiciones o factores indispensables

para la produccién.

a) Favorece el progreso humano “como finalidad principal” al permitir
dentro de ella la autorrealizacion de sus integrantes.

b) Favorece directamente el avance econ6mico de un pais.



c) Armoniza los numerosos y divergentes intereses de sus miembros:

accionistas, directivos, empleados, trabajadores y consumidores.

Ademas la empresa “promueve” el crecimiento o desarrollo, ya que la

inversion es “oferta” y es “demanda”, porque por ejemplo: crear una

empresa implica la compra de terreno, maquinaria, equipo, patentes,

materias primas, etc., pero también es oferta por que genera producciéon y

esta a su vez, promueve el empleo y progreso general.

1.1.3. Clasificacion y caracteristicas

Clasificacion y Caracteristicas

Segun su Naturaleza

Segun el sector o la

procedencia del Capital

Segun la Integracion del
Capital o Numero de
Socios

Industriales: Transforman
materias primas en nuevos
productos. Ej. Textiles.

Comerciales: Compra y venta
de productos, intermediarias
entre productores y
compradores. Ej.
Importadores.
Servicios:  Generacion 'y
venta de productos

intangibles. Ej. Bancos.

Agropecuarias: Explotan
productos agricolas y
pecuarios.

Mineras: Explotan los

recursos del subsuelo.

Puablico: El capital
pertenece  al  sector
publico. Ej. Empresa
correos del Ecuador.
Privado: El capital
corresponde al sector
privado.

Mixtas: El capital es

publico y privado.

Unipersonales: El capital
es el aporte de una sola
persona.
Sociedades: Aporte de
capital por personas unidas
o naturales.

Sociedad de personas.

Sociedad de capital.

Fuente: (Zapata, 2011)




Nuestra legislacion (Ley de Compafiias) reconoce 6 tipos de

compafias.

Art. 2 (Ex 2).- [Especie de Compaifiias].- Hay 5 especies de compafias

de comercio, a saber;

La compafia de nombre colectivo.
La compafia en comandita simple y dividida por acciones.
La compafiia de responsabilidad limitada.

La compafiia anénima;y ,

® 2 o T o

La compafia de economia mixta

Estas cinco especies de compafias constituyen personas juridicas.
La ley reconoce, ademds, la compafia accidental o cuentas en

participacion.

1.1.4. Organizacién de la empresa

La organizacion es la estructura técnica de las relaciones que deben
existir entre las funciones, niveles y actividades de los elementos
humanos y materiales de un organismo social, con el fin de lograr la
maxima eficiencia en la realizacion de planes y objetivos. (Reyes, México,
p. 12 — 2da parte)



ESTRUCTURA ORGANIZATIVA

ALTA DIRECCION
1
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Gréfico 1: Estructura organizativa

1.1.5. Constitucion de la empresa

La constitucion y puesta en marcha de una empresa conlleva una
serie de tramites que es necesario llevar a cabo. A continuacién vamos a
mostrar los tramites especificos segun la forma juridica escogida y los
tramites de caracter general que, en buena parte, son comunes a todo

tipo de empresas. (Couto, 2003, pag. 48)

Pasos para constituir la empresa:

1. Debe decidir como qué tipo de compaiiia se va a constituir.
2. Escoger el nombre de su empresa.

3. Reservar el nombre de su compaiiia en la Superintendencia de

Compaiiias.



4. Abrir la cuenta de integracion de capital en la institucion bancaria
de su eleccién (el monto minimo para Cia. Ltda es $400 y para S.A
es $800)

5. Elevar a escritura publica la constitucion de la compafia (Esto
puede ser realizado en cualquier notaria)

6. Presentar en la Superintendencia de Compafiias, la papeleta de la
cuenta de integracion del capital y 3 copias de la escritura publica
con oficio del abogado.

7. Retirar resolucion aprobatoria u oficio con correcciones a realizar
en la Superintendencia de Compafiias luego de esperar el tiempo
establecido (48 hora)

8. Publicar en un periédico de amplia circulacion, los datos indicados
por la Superintendencia de Compafias y adquirir 3 ejemplares del
mismo.

9. Marginar las resoluciones para el Registro Mercantil en la misma
notaria donde se elevé a escritura publica la constitucién de la
empresa.

10.Inscribir en el Municipio las patentes y solicitar los certificados de
no estar en la Direccion Financiera Tributaria.

11.Establecer quiénes van a ser el Representante Legal y el
administrador de la empresa.

12.Inscribir en el Registro Mercantii el nombramiento de
Representante Legal y Administrador.

13.Presentar en la Superintendencia de Compafiias los documentos:
Escritura inscrita en el registro civil, un ejemplar del periédico
donde se publicé la creacion de la empresa, copia de los
nombramientos del representante legal y administrador, copia de la
Cl de los mismos, formulario de RUC lleno y firmado por el
representante; y copia de pago de luz, agua o teléfono.

14. Esperar a que la Superintendencia posterior a la revision de los

documentos le entregue el formulario del RUC, el cumplimiento de



obligaciones y existencia legal, datos generales, ndmina de
accionistas y oficio al banco.

15.Entregar en el SRI toda la documentacion anteriormente recibida
de la Superintendencia de Compainiias, para la obtencion del RUC.

16. Acercarse al IESS para registrar la empresa en la historia laboral
con copia de RUC, copia de C.l, y papeleta de representante legal,
copia de nombramiento del mismo, copia de contratos de trabajo
legalizados en ministerio de trabajo y copia de ultimo pago de

agua, luz o teléfono.

1.1.5.1. Personeria Juridica

Es aquella por la que se reconoce a una persona, entidad, asociacién
0 empresa, capacidad suficiente para contraer obligaciones y realizar
actividades que generan plena responsabilidad juridica, frente a si
mismos Yy frente a terceros. (arghys.com, 2013)
1.1.5.2. Legalizacién de la empresa

Elevar la minuta (sélo Persona Juridica).- Consiste en acudir a una
notaria y llevarle la minuta o escritura publica a un notario para que la

revise y la eleve a Escritura Publica.

Por lo general los documentos que debemos llevar junto con la minuta

son:

Minuta de constitucion.

e Constancia o comprobante de depésito del capital aportado en una

cuenta bancaria a nombre de la empresa.



¢ Inventario detallado y valorizado de los bienes no dinerarios.

e Certificado de Busqueda Mercantil.

1.2. Gestion Administrativa

‘La Gestion a nivel administrativo consiste en brindar un soporte
administrativo a los procesos empresariales de las diferentes areas
funcionales de una entidad, a fin de lograr resultados efectivos y con una

gran ventaja competitiva revelada en los estados financieros”.

Diez, de Castro; Garcia, del Junco; Martin Jiménez y Periafez
Cristébal; (2001) manifiestan: “la administraciéon es el conjunto de
las funciones o procesos basicos (planificar, organizar, dirigir,
coordinar 'y controlar) que, realizados convenientemente,
repercuten de forma positiva en la eficacia y eficiencia de la

actividad realizada en la organizacion®.

1.2.1. Proceso Administrativo

1.2.1.1. Introduccién

Los autores Koontz, Harold y Heinz, Weihrick, (2009) manifiestan
las funciones del administrador son: Planificacién, Organizacion,
Direccion y Control que conforman el Proceso Administrativo
cuando se las considera desde el punto de vista sistémico. Fayol
seflala que estos elementos se aplican en negocios,

organizaciones politicas, religiosas, filantrépicas y militares.



Un proceso es una forma sistematica de hacer las cosas. Se habla de
la administracion como un proceso para subrayar el hecho de que todos
los gerentes, sean cuales fueran sus aptitudes o habilidades personales,
desempefian ciertas actividades interrelacionadas con el propésito de

alcanzar las metas que desean.

1.2.1.2. Importancia

La gestién administrativa: es primordial en las empresas ya que
sustenta las bases para la ejecucion y potenciacion de las tareas
formando una red funcional sobre la cual se asientan y se relacionan para

cumplir objetivos empresariales.

Podemos analizar a la ADMINISTRACION como disciplina y como

proceso.

Como disciplina es un cuerpo acumulado de conocimientos que

incluye principio, teorias, conceptos, etc.

Como proceso comprende funciones y actividades que los
administradores deben llevar a cabo para lograr los objetivos de la

organizacion. En este sentido, podriamos decir que:
La administracion es conduccion racional de actividades,
esfuerzos y recursos de una organizacion, resultandole algo
imprescindible para su supervivenciay crecimiento.

1.2.1.3. Fases y Elementos del Proceso Administrativo

Chiavenato: “Las funciones Administrativas en un enfoque sistémico

con forman el proceso administrativo, cuando se consideran



aisladamente los elementos Planificacion, Organizacion, Direccion y
Control, son solo funciones administrativas, cuando se consideran estos
cuatro elementos (Planificar, Organizar, Dirigir y Controlar) en un enfoque
global de interaccion para alcanzar objetivos, forman el Proceso
Administrativo” Pag. 225 — 231

El proceso administrativo de toda empresa implica diversas fases:

Planificacidn, organizacion, Direccién y Control (todos coordinados)

Administracion
de un Negocio

Gréfico 2: Administracion de negocios
Autor: (Hurtado, 2008)

La Planificacion o planeacion es un proceso racional de toma
decisiones por anticipado, que incluye la seleccion de los cursos de
accion que debe seguir una empresa y cada unidad de la misma para
consegOluir determinados objetivos del modo mas eficiente. (Reyes, 2004,

pag. 23)



La Organizacion comprende el establecimiento de una estructura
global, formalizada, permanentemente y roles para las personas que

integran la empresa. (Mercado, 2002, pag. 572)

La Direccién es la funciébn administrativa que trata de influir en las
personas de la organizacion, para que, de forma voluntaria y con interés,
contribuyan al logro de su unidad funcional y los objetivos de la empresa.
(Reyes, 2004, pag. 24)

El Control es la actividad de seguimiento encaminada a corregir las
desviaciones que puedan darse al respecto de los objetivos. El control se
ejerce con referencia a los planes, mediante la comparacion regular y
sistematica de las previsiones habidas respecto de los objetivos.
(Mercado, 2002, pag. 572)

1.2.2. Proceso Contable

Es posible definir al proceso contable como el conjunto de las fases a
través de las cuales la contaduria obtiene y comprueba informacion
financiera. Por tanto, la contabilidad aplica las fases del proceso contable
para obtener informacion econémica y financiera. (Elizondo, 2002, pag.
55)

El proceso contable es el ciclo mediante el cual las transacciones de
una empresa son registradas y resumidas y estas son: Sistematizacion,

Valuacioén, Procesamiento, Evaluacion e Informacion.

Sistematizacion.- Esta fase establece el sistema de informacion

Financiera de cualquier entidad.
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Valuacion.- Esta fase del proceso contable cuantifica en unidades
monetarias los recursos y obligaciones que adquieren las entidades

econdémicas durante el periodo de transacciones financieras.

Procesamiento.- Esta etapa del proceso contable capta, clasifica,
registra, calcula y sintetiza los datos necesarios para la elaboracion de

estados financieros.

Evaluacion.- Esta etapa del proceso contable califica el efecto de las

transacciones celebradas por las entidades econémicas.
Informacién.- Esta etapa del proceso contable comunica la situacion
financiera de las entidades econdmicas.
1.2.2.1. Contabilidad

La contabilidad es la ciencia que estudia el patrimonio en sus
aspectos estatico y dinamico, cualitativo y cuantitativo, empleando
diversas técnicas para registrar <<<<los hechos econdémico-financieros.
(Martinez, 2009, pag. 9)
1.2.2.2. Importancia

En la actualidad es imposible concebir el manejo de ninguna esfera
econdémica sin el uso y aplicacion de los criterios derivados de la

contabilidad, de la manera siguiente:

e Sirve de instrumento de control y direccion de la actividad

financiera.

11



o Sirve de instrumento de programacion y planificacion de las
actividades econdmicas en el proceso de desarrollo de las
empresas y de la economia mundial.

e Permite un mejor desarrollo de los entes econémicos individuales
haciendo uso de los efectos positivos que brinda las leyes
econdmicas.

« Contribuye al servicio social que resta la empresa y por ende actua

como instrumento de justicia social.

1.2.2.3. Finalidad

La contabilidad tiene por finalidad determinar la situacion de la
empresa en su comienzo, controlar las variaciones que se van
produciendo a lo largo del periodo econémico y determina, asimismo, el

periodo Yy la situacion de la empresa al final del mismo. (Rey, 2014)

1.2.3. Concepto de Marketing
Kotler y Armstrong, “Fundamentos de Marketing”, marketing
es “una filosofia de direccién de marketing segun lo cual el logro
de las metas de la organizacion depende de la determinacion de
las necesidades y deseos de los mercados meta y de la
satisfaccion de los deseos de forma mas eficaz y eficiente que
los competidores”

1.2.3.1. Elementos del Marketing

Los elementos del marketing estan definidos de la siguiente manera:
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Las necesidades, los deseos y la demanda.

Las necesidades expresan estados de carencia y los deseos son
formas de satisfacer dichas necesidades. Las necesidades son
ilimitadas y son innatas al ser humano, mientras que los deseos

son limitados y vienen condicionados por la cultura.

La demanda es un término relacionado con los dos anteriores y es
el deseo de adquirir un bien determinado para el que se posee un

nivel adquisitivo suficiente.

El marketing puede influir de forma directa sobre la demanda y los
deseos pero no sobre las necesidades que son innatas a la

condicién humana.

El producto.

Producto es el resultado de un esfuerzo creador que tiene un

conjunto de atributos tangibles e intangibles, los cuales son

percibidos por sus compradores (reales y potenciales) como

capaces de satisfacer sus necesidades o deseos.

La utilidad y la satisfaccion.

La utilidad no es mas que una medida de la satisfaccion. Lo mas

comun y si la compra se hace de forma racional es que los

individuos adquieran aquel producto que les reporta mayor utilidad.

13



1.2.3.2. Proceso de Marketing

Segun Kotler, el marketing consta de varias fases:

Proceso de marketing

(3)

(4)

1
Inveaii;:aciﬁn Establecer Mezcla de (5)

estrategia mercado- Gontrol dal

e :'.net‘nﬁ:ﬂ d de marketing tecnia p'l‘a':’ d:

econdmico marketing

—eeeee I

Gréfico 3: Proceso de marketing

L

Fuente: Kotler, Philip

Primera fase: marketing estratégico

La direccion marca las pautas de actuacion. Antes de producir un articulo
u ofrecer algun servicio, la direccién debe analizar las oportunidades que
ofrece el mercado; es decir, cuales son los consumidores a los que se
quiere atender (mercado meta), qué capacidad de compra tendrian a la
hora de adquirir, el producto o servicio, y si éste responde a sus
necesidades. Ademas, también tienen que detectar cuales son sus
posibles competidores, qué productos estan ofreciendo y cual es su
politica de mercadeo. Se debe realizar un andlisis interno de la empresa
para determinar si realmente cuenta con los recursos necesarios. Por
altimo se debe analizar qué politica de distribucion es la mas adecuada
para que el pro ducto o servicio llegue al consumidor.

Segunda fase: marketing mix (de accion)

La mezcla de la mercadotecnia (también conocida como marketing mix)
son las herramientas que utiliza la empresa para implantar las estrategias
de mercadeo y alcanzar los objetivos establecidos. Estas herramientas

son conocidas también como las P del mercadeo.
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Tercera fase: ejecucion del programa de marketing

Finalmente, se le asigna al departamento correspondiente la ejecucién de
las acciones planeadas y se fijan los medios para llevarlas a cabo, asi
como los procedimientos y las técnicas que se utilizaran. Igualmente
deben crearse mecanismos que permitan evaluar los resultados del plan

establecido y determinar cuan efectivo ha sido.

Cuarta fase: control

Supone establecer aquellos mecanismos de retroalimentacion y
evaluacion con los que se puede comprobar el grado de cumplimiento de
los objetivos y establecer las correcciones a las que haya lugar. Algunos

de los controles son:

control de plan anual
control de rentabilidad

control de eficiencia

0N

control estratégico

1.2.3.3. Comercializaciéon

La comercializacion es un conjunto de actividades realizadas por
organizaciones, y un proceso social. Esta se ocupa de aquello que los
clientes desean, y deberia servir de guia para lo que se produce y se

ofrece.

Se utilizan dos definiciones: Microcomercializacion y

macrocomercializacion.

La primera observa a los clientes y a las actividades de las

organizaciones individuales que los sirven.
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La otra considera ampliamente todo nuestro sistema de produccion y

distribucion

Microcomercializacién

Es la ejecucion de actividades que tratan de cumplir los objetivos de una
organizacion previendo las necesidades del cliente y estableciendo entre
el productor y el cliente una corriente de bienes y servicios que satisfacen

las necesidades.

Macrocomercializacion

Proceso social al que se dirige el flujo de bienes y servicios de una

economia, desde el productor al consumidor, de una manera que

equipara verdaderamente la oferta y la demanda y logra los objetivos de

la sociedad.

1.3. Producto

1.3.1. Concepto

Kotler & Armstrong, autores del libro "Fundamentos de
Marketing", afirman que un producto es cualquier cosa que se
puede ofrecer en un mercado para su atencion, adquisicion, uso o

consumo Yy que podria satisfacer un deseo o una necesidad.
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1.3.2. Factores de éxito o fracaso de un producto

Factores de éxito

Contar con un producto con cualidades superiores a los de la
competencia.

La organizacion debe estar orientada al mercado.

Producto global; un disefio de producto pensado y disefiado para
todo mercado.

Debe hacerse un intenso trabajo previo antes de la fase del
desarrollo del producto.

Decision anticipada y clara del producto.

Contar con un plan de marketing bien definido y estructurado para
el lanzamiento.

El éxito de un nuevo producto se puede controlar mediante la
calidad de la ejecucién.

Debe existir una disponibilidad de recursos para afrontar el
lanzamiento.

Las organizaciones que siguen un proceso establecido en etapas y
realizan un plan disciplinado para los nuevos productos, tienen
mayores posibilidades de éxito.

(Tayala, Olarte, & Saco, 2008, pag. 435)

Factores de fracaso

Desconocimiento del mercado.- Resulta absurdo embarcarse en una

aventura en un mercado que desconocemos. Pero también es peligroso

creer que conocemos un mercado por el mero hecho de haber trabajado

en €l varios afos. Hay que hacer todos los esfuerzos necesarios para
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comprender en qué mercado esta nuestro negocio y cémo funciona.
(Serrano & Serrano, 2005, pag. 264)

Producto o servicio inadecuado.- Es muy probable que te enamores de
tu producto o servicio y no comprendas que es lo que el mercado esta
pidiendo. Si el producto no cumple con lo que el mercado pide, el
producto es inadecuado. Debemos plantearnos continuamente si el
producto que ofrecemos satisface las expectativas de los clientes. (Staton
& Etzel, 2004)

Errores de comercializacion.- No todos los emprendedores son buenos
comerciales, ni conocen las técnicas necesarias para la correcta
comercializacion de su producto. Conviene estar muy atento a este
aspecto, pues de nada sirve un excelente negocio sin clientes. (Serrano &
Serrano, 2005, pag. 264)

Desconocimiento de los fundamentos de la gestion de un negocio.-
Aunque no sea necesario hacer un MBA para llevar un negocio, si es
bueno conocer los fundamentos de gestion de todas las éareas del
negocio, como minimo para entenderse con los expertos a los que en
algin momento recurrimos por ayuda. (Serrano & Serrano, 2005, pag.
264)

Falta de Planificacion.- Montar una empresa no es ir de picnic; no
basta con cargar todos los bartulos en el coche y esperar que haga buen
tiempo. Para sobrevivir hoy en dia en el mundo de los negocios hay que
tener claro dénde quieres ir y como vas a llegar, independientemente

incluso de que eso se consiga al final tal como habias previsto.
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1.3.2.1. Ciclos de vida del producto

Segun Sandhusen, R: el ciclo de vida del producto es un
modelo que supone que los productos introducidos con éxito a
los mercados competitivos pasan por un ciclo predecible con el
transcurso del tiempo, el cual consta de una serie de etapas
(introduccion, crecimiento, madurez y declinacion), y cada etapa
plantea riesgos y oportunidades que los comerciantes deben

tomar en cuenta para mantener la rentabilidad del producto.

1.3.2.2. Etapade Introduccion

Esta primera etapa del ciclo de vida del producto, se inicia cuando
se lanza un nuevo producto al mercado, que puede ser algo innovativo o
puede tener una caracteristica novedosa que dé lugar a una nueva

categoria de producto.

Segun Stanton, Etzel y Walker, la etapa de introduccion es la etapa
mas arriesgada y costosa de un producto porque se tiene que gastar una
considerable cantidad de dinero no solo en desarrollar el producto sino
también en procurar la aceptacion de la oferta por el consumidor. Por ello,
cabe sefalar que son muchos los nuevos productos que fracasan en esta
etapa debido principalmente a que no son aceptados por una cantidad

suficiente de consumidores.

Etapa de crecimiento

Segun Lamb, Hair y McDaniel, en la etapa de crecimiento las ventas

suelen incrementarse a tasas crecientes, muchos competidores ingresan
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en el mercado, las grandes compafias pueden comenzar a adquirir

pequefios negocios pioneros y las utilidades son saludables.

1.3.2.3. Etapa de madurez

Segun Kotler y Armstrong, esta etapa normalmente dura mas tiempo
qgue las etapas anteriores y presenta retos importantes para la direccion
de mercadotecnia. La mayor parte de los productos se encuentran en la
etapa de madurez de su ciclo de vida, por lo que casi toda la direccion de

mercadotecnia se ocupa de productos maduros.

1.3.2.4. Etapa de declive

En esta cuarta etapa del ciclo de vida del producto, la demanda
disminuye, por tanto, existe una baja de larga duracion en las ventas, las
cuales, podrian bajar a cero, o caer a su nivel mas bajo en el que pueden

continuar durante muchos afios.

Segun Stanton, Etzel y Walker, la etapa de declinacion, medida por el
volumen de ventas de la categoria total, es inevitable por una de las

razones siguientes:

1) Se crea un producto mejor 0 menos costoso para satisfacer la misma
necesidad.

2) La necesidad del producto desaparece, a menudo por el desarrollo de
otro producto.

3) La gente sencillamente se cansa de un producto (un estilo de ropa, por
ejemplo), asi que este desaparece del mercado. Por ello, y al ver pocas
oportunidades de lograr ventas o ganancias revitalizadas, la mayoria de

competidores abandonan el mercado en esta etapa
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1.3.3. Estrategias para la introduccion de nuevos productos

1.3.3.1. Impulso al mercado

De acuerdo con este enfoque "se debe fabricar lo que se puede

vender".

En este caso los nuevos productos quedan determinados por el
mercado, dando muy poca importancia a la tecnologia existente y a las
operaciones. Las necesidades del cliente san la base primordial (o Unica)
para la introduccion de nuevos productos. Se puede determinar el tipo de
nuevos productos que se necesitan a través de la investigacion de

mercado o la retroalimentacién de los consumidores.

1.3.3.2. Impulso alatecnologia

De acuerdo con esto, los nuevos productos deben derivarse de la

tecnologia de la produccion, con poca consideracion del mercado. La

tarea de mercadotecnia es la de crear un mercado y vender los productos

que se fabrican.

1.3.4. Elementos que caracterizan al producto

La personalidad del producto es la capacidad de darnos a cada uno lo

gue deseamos, por lo tanto los elementos que lo caracterizan son:

A. El disefio.- Es aquello que hace que sea llamativo para los

consumidores por lo tanto cada uno de nuestros platos estan bien
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presentables al paladar de las personas lo cual hace un diseiio muy

exquisito para nuestros clientes.

B. Surtido.- Tiene que ver con la comercializacién para cada
segmento de mercado se debe elaborar un producto especifico,
principalmente se enfoca en la capacidad adquisitiva que tenga el

consumidor.

C. La calidad.- En este aspecto implica modificar el disefio del
producto, ademas de cumplir con las normas de salubridad y seguridad

principalmente.

1.3.5. Definicién de la marca, factores que se toma en cuenta

Segun Lamb, Hair & McDaniel, una marca "es un nombre, término,
simbolo, disefio o combinacién de éstos elementos que identifica los
productos de un vendedor y los distingue de los productos de la

competencia”

1.3.6. Proceso de desarrollos de nuevos productos.

Existen varios pasos en el proceso de desarrollo de nuevos

productos:

1) Generacion de ideas

o Ideas para nuevos productos obtenidas de clientes,
departamento de Investigacibn y desarrollo (I+D),
competencia, grupos objetivo, empleados o ferias

comerciales.
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o Algunas de las técnicas formales de generacion de ideas
son: creacion de listas, relaciones forzadas, brainstorming,

analisis morfologico y analisis de problemas.

2) Filtrado de laidea

o Eliminacion de conceptos que no encajan

o Debemos hacernos tres preguntas:
= (el mercado objetivo se beneficiara del producto?
= ¢;es técnicamente viable fabricar este producto?

= ¢;generara beneficios el producto?

3) Desarrollo del concepto y prueba

a. Desarrollar los detalles de marketing e ingenieria
i. Cudl es el mercado objetivo
ii. Qué beneficios proporcionara el producto
iii. Como reaccionaran los consumidores al producto
iv. Cémo se producira el producto
v. Qué coste tendra producirlo
b. Probar el concepto preguntando a una muestra de los

consumidores potenciales qué piensan de la idea

4) Analisis de Negocios
a. Estimar aproximadamente el precio de venta

b. Estimar los volumenes de venta

c. Estimar los beneficios
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5) Test de mercado y test Beta

o o o

Producir un prototipo fisico

Probar el producto en situaciones tipicas de uso

Hacer ajustes donde sea necesario

Producir una tirada inicial del producto y venderlo en un
mercado de prueba para determinar la aceptacion del

consumidor

6) Implementacion Técnica

-~ o o 0 T p

> @

Iniciacién del nuevo programa

Estimacion de los recursos necesarios
Redaccion de los requisitos

Planificacion de las operaciones de ingenieria
Distribucién de tareas por departamento
Colaboracion necesaria de los proveedores
Publicacién del plan de recursos

Revision del programa y seguimiento

Planificacion de posibles contingencias

7) Comercializacion

Lanzamiento del producto

Presupuesto de publicidad y disefio de la misma; distribucion
de anuncios y otros tipos de promocién

Disefio del plan de distribucion respecto al producto

Andlisis del camino critico es Util a este nivel
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Estos pasos deben ser repetidos tantas veces como se necesite. Para
facilitar la introduccion exitosa de productos en el mercado y eliminar
posibles deficiencias, las Ultimas tendencias implican reuniones
interdepartamentales en las que todos los responsables de las areas
clave de la compafia van a participar en la creaciéon del producto:
compras, produccion, logistica, marketing, comercial, servicio postventa,
etc. Con ello, se pretende evitar ineficiencias en el producto por pequefios

errores de planteamiento que pueden hacerlo fracasar.

1.4. Confeccién

1.4.1. Introduccidn

Se define como la unién de piezas de tela u otro material para fabricar
prendas de vestir, ropa u otros articulos. El material se corta segun la
forma y tamafio deseados, utlizando con frecuencia un patrén

superpuesto, y después se cose a mano 0 a maquina.

1.4.2. Importancia

Hoy en dia, la industria emplea ordenadores o computadores en el
disefio y trazado de patrones. Los datos digitales se suministran a
maquinas de corte controladas por computador para cortar una o varias
capas de tela. El cocido industrial emplea cientos de técnicas de costura

especializadas.
El hito para la industria de confeccion fue la utilizacion de maquinas

de cocer, disefladas para unir piezas de tela o piel mediante puntadas

cerradas o en cadena. La puntada cerrada, utilizada por la mayoria de las
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maquinas modernas, consta de dos hilos y la puntada en cadena solo de
uno. Se desarrollé por primera vez en el siglo XVIII, y las mas modernas

son capaces de dar miles de puntadas por hora.

Existen numerosos tipos, desde maquinas portatiles méas sencillas
hasta maquinas industriales que realizan simultaneamente varias filas de
puntadas y pueden coser gran variedad de materiales, desde el cuero de

calzado mas grueso hasta la seda mas delicada.

Los avances técnicos en el campo de la confeccion y la importancia
econdémica que fue adquiriendo el mundo de la costura, propiciaron la
realizacion de prendas de vestir infantiles, asequibles a un gran nimero
de personas; asi surgié una industria que genera miles de puestos de
trabajo y mueve un gran capital en todo el mundo. Las fabricas de corte y
confeccion producen articulos especificos tanto para compaiiias

establecidas como para marcas difundidas en el mercado.

Aunque las modas cambian con las temporadas, y hay una promocion
decolores y estilos particulares para las diferentes colecciones, la
necesidad de crear nuevas tendencias que puedan estar disponibles en
tiendas y almacenes en un plazo minimo ha llevado al desarrollo de la
respuesta rapida. Este sistema permite a las fabricas cambiar la
produccién en un tiempo minimo y suministrar a los mercados minoristas
los nuevos disefios o colores en cuanto se detecte que un determinado

estilo pierde popularidad entre los compradores.

1.4.3. Variedad
Es importante tener en cuenta que la calidad de los insumos (materia

prima) que se utilizan para confeccionar impacta directamente en la

calidad del producto terminado.
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Las materias primas pueden estar compuestas por diferentes tipos de

fibras textiles, cuyo origen es citado en el cuadro a continuacion:

IMAGENES DEL ORIGEN DE
LAS FIBRAS

Tabla 1: Fibras

FIBRAS DE ORIGEN NATURAL

ANIMAL VEGETAL
Lana de ovino Fruto (Algodoén, Coco)
Pelos (Cabra, Camélidos, Tallo ( Lino, Yute,
Angora) Cafiamo)

) ) Hoja (Sisal, Formio,
Seda (Bombix Mori)

Abacd)

FIBRAS REGENERADAS

CELULOSA OTROS
Rayon, Viscosa Soja
Rayon Acetato — Triacetato Maiz
Moda
Aramidicas
Bambd

FIBRAS DE ORIGEN SINTETICO
Monocomponentes, Bicomponentes, Microfibras
Fibras Poliamidicas

Fibras Poliéster

Fibras Acrilicas

Fibras Elastomericas

Fibras Aramidicas

Fibras Olefinicas

Elaborado por: Geomara Bautista
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1.5. Plan de negocio

1.5.1. Introduccién

El plan de negocios es un documento, escrito de manera clara,
precisa y sencilla, que es el resultado de un proceso de planeacion. Este
plan de negocios sirve para guiar un negocio, porque muestra desde los
objetivos que se quieren lograr hasta las actividades cotidianas que se
desarrollardn para alcanzarlos. Lo que busca este documento es
combinar la forma y el contenido. La forma se refiere a la estructura,
redaccion e ilustracion, cuanto llama la atencién, cuan “amigable”
contenido se refiere al plan como propuesta de inversion, la calidad de la

idea, la informacion financiera, el analisis y la oportunidad de mercado.

1.5.2. Definicién.

El plan de negocio es una de los mas importantes elementos en la
creacion de una empresa, ya que permite definir las caracteristicas de
cada empresa, con ello un emprendedor refleja de forma concisa y
precisa los propositos, ideas, conceptos, las operaciones, los resultados y

la visién en general que el emprendedor quiere lograr con su proyecto.

1.5.3. Planificacién estratégica

La Planificacién Estratégica es un proceso dinamico que desarrolla la
capacidad de las organizaciones para fijarse un objetivo en forma
conjunta y observar, analizar y anticiparse a los desafios y oportunidades
gue se presentan, tanto con relacion a la realidad interna como a las

condiciones externas de la organizacion, para lograr dicho objetivo.
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La Planificacion Estratégica debe ser entendida como un proceso
participativo, que requiere respetar determinadas fases, asi como una
metodologia propia; sin embargo ello no implica que existan recetas o
meétodos infalibles. La planificacibn como proceso comprende diversas
fases: definir la mision y vision de la organizacion, establecer objetivos y
metas, desarrollar supuestos acerca del entorno en que se desarrolla la
organizacién, tomar decisiones respecto a las acciones a segquir,
emprender las acciones elegidas, y finalmente evaluar Ila

retroalimentacion del desempefio para volver a planificar.

Para un adecuado proceso de Planificacion Estratégica, es importante
considerar el marco de referencia general y el contexto global en el que
se desenvuelve la organizacion; en ese sentido, el siguiente cuadro ayuda
a visualizar los diferentes &mbitos de analisis de la planificacion.

Imagen Objetivo e

Agenda Estrategica

Politicas de Estado
Acuerdo Nacional

Programas Politica General de Gobierno

Exposiciones

Proyecciones Marco Multianual

Recomendaciones

Lineamientos de Politica Sectorial
PESEM's

Plan de Desarrollo Concertado
Nivel Territorial

Plan Estratégico Institucional

Rol Institucional

Presupuesto
Gestion Anual

Gréafico 4: Planificacion estratégica
Fuente: (Fernandez, 2004)
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Planificacion estratégica como proceso y como instrumento

Consideramos importante hacer la diferenciacion entre el concepto de
la planificacion estratégica como proceso, de la planificacion estratégica

como instrumento, ya que muchas veces se confunden.

La Planificacion Estratégica como proceso establece los objetivos
de la organizacion y define los procedimientos adecuados para
alcanzarlos, constituye la orientacion o guia para que la organizacion
obtenga y aplique los recursos para lograr los objetivos; para que los
miembros de la organizacién desempefien determinadas actividades y
tomen decisiones congruentes con los objetivos y procedimientos

escogidos.

Segun la definicion de Peter Drucker, la Planificacion Estratégica: “Es
el proceso continuo que consiste en adoptar decisiones (asuncién de
riesgos) empresariales sistematicamente y con el mayor conocimiento
posible de su caracter futuro; en organizar sistematicamente los esfuerzos
necesarios para ejecutar éstas decisiones, y en medir los resultados de
éstas decisiones comparandolos con las expectativas mediante la

retroaccion sistematica organizada.”

El proceso de Planificacion Estratégica sera caracteristico de cada
organizaciéon en particular y depende mucho de la participacion vy
compromiso de los miembros de la organizacion para lograr mejores
resultados, asi como de la conduccién o liderazgo de los responsables del

proceso mismo
La Planificacion Estratégica como instrumento, constituye un

marco conceptual o referente, que orienta a la gestion institucional de la

organizacion con el objeto de llegar a realizar la Vision y Mision.
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Algunos de los beneficios de la Planificacion Estratégica como

instrumento son:

Orienta a las Instituciones, Organismos Publicos Descentralizados - OPDs

y Regiones en la formulacién de sus propios planes y presupuestos

e Articula Planes nacionales con Planes Operativos y presupuestales
e Prioriza objetivos estratégicos

e Orienta la toma de decisiones

e Acuerda propuestas de los actores involucrados

¢ Facilita la eficiencia y eficacia del gasto

e Transparencia y rendicion de cuentas

e Programa las inversiones multianuales
Beneficios de la planeacion estratégica
Varios estudios, demuestran los buenos resultados obtenidos con la
planeacion estratégica en areas como: ventas, utilidades, participacion en
el mercado, reparto equitativo para los accionistas, indices de operacién y
del costo/utilidad de las acciones.
Etapas de la planeacidn estratégica
La planeacion estratégica consta de cuatro etapas:
1. Evaluacion de la situacion
Se encarga de analizar y valorar las condiciones internas del

entorno, identifica las oportunidades y amenazas de la organizacion;

al pronosticar los cambios, valoran su significado y preparan las
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estrategias para enfrentarlas. La valoracion organizacional considera

la capacidad para responder a las oportunidades y amenazas.

2. Mision Organizacional

Las misiones establecen expectativas gerenciales acerca de
politicas y el desempefio organizacional. Una declaracion de misién
bien desarrollada es sensitiva a las fuerzas del entorno y para que
sea buena debe encargarse al servicio de las necesidades del

cliente.

3. Objetivos Organizacionales

Son declaraciones de propésito de desempefio mas importantes, a
largo plazo, que la organizacién desea lograr. Por lo general se
especifica en términos de crecimiento de ventas, posicion lider en un

mercado, estabilidad de las ventas.

Estos forman la base sobre la que pueden constituirse las
estrategias organizacionales.

4. Estrategias Organizacionales

Son acciones a largo plazo disefiadas para llevar a cabo la misién
organizacional, y logar los objetivos.

1.5.4. Estudio de mercado

Es la funcién que vincula a consumidores, clientes y publico con el

mercadologo a través de la informacion, la cual se utiliza para identificar y

definir las oportunidades y problemas de mercado; para generar, refinar y

evaluar las medidas de mercadeo y para mejorar la comprension del

proceso del mismo.
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Dicho de otra manera el estudio de mercado es una herramienta de
mercadeo que permite y facilita la obtencion de datos, resultados que de
una u otra forma seran analizados, procesados mediante herramientas
estadisticas y asi obtener como resultados la aceptacidon 0 no y sus

complicaciones de un producto dentro del mercado.

1.5.5. Estudio técnico/operaciones

Describe los requerimientos fisicos del negocio, y el funcionamiento

de éste.

El objetivo de la parte del estudio técnico es el de mostrar al lector
cOmo seran las operaciones diarias del negocio, y que quien ha elaborado

el plan de negocios, comprende y ha planificado bien dichas operaciones.

Por lo que el estudio técnico debe proveer suficiente informacion para
mostrar ello, pero sin ser demasiado técnico o exhaustivo, al punto que
podria hacer perder el interés al lector por leerlo, o que éste no pueda

entenderlo debido a su complejidad.

La parte del estudio técnico deberia contener los siguientes
elementos:
Requerimientos fisicos

En este punto sefialamos los requerimientos fisicos que seran
necesarios para hacer funcionar el negocio, tales como los edificios,

terrenos, maquinaria, equipos, herramientas, vehiculos, mobiliario,

insumos o materias primas, etc.
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Lo recomendable es hacer una lista de estos elementos sefialando

Sus respectivos costos.

El proceso del negocio

En este punto hacemos una descripcibn de las etapas que
comprenderan las operaciones diarias del negocio, empezando por las
compras, pasando por la transformacion de los productos, y culminando

con el almacenaje y la distribucion de éstos.

Al describir el proceso del negocio, debemos sefialar aspectos que
estén relacionados con éste y que pueden ayudarnos a hacer una mejor
descripcion; por ejemplo, podemos sefialar cual serd la politica de
compras, el tamafio de inventario, los indices o estandares que se

tomaran para realizar el control de calidad, etc.

Para realizar una mejor descripcion del proceso del negocio, lo

recomendable es elaborar un diagrama de flujo.

El local del negocio

En este punto hacemos una descripcion del local del negocio, su
infraestructura, su tamafio, su ubicacién y las razones por las que hemos

elegido dicha ubicacion, etc.

En este punto debemos sefalar aspectos técnicos tales como la
capacidad de produccion con que la que contard el local, la capacidad
que sera utilizada, la localizacion o disposicion de las maquinarias, los

equipos y el mobiliario, etc.

34



Para una mejor descripcion del local, lo recomendable es hacer uso
de planos, ya sea uno que muestre la ubicacion del local, uno que

muestre la distribuciéon de sus elementos, o ambos.

1.5.6. Estudio Financiero

El estudio o analisis Econdmico - Financiero o Evaluacion Econdmica
de un Proyecto, es el analisis econdmico con el cual se pretende
determinar cual es el monto de los recursos econGmicos necesarios para
la realizacion del proyecto, cual sera el costo total de la operacién de la
planta (que abarque las funciones de produccién, administracion y
ventas), asi como otras son indicadores que serviran de base para la

parte final y definitiva del proyecto, que es la evaluaciébn econémica.

Para realizar este estudio se utiliza informacién de varias fuentes,
como por ejemplo estimaciones de ventas futuras, costos, inversiones a
realizar, estudios de mercado, de demanda, costos laborales, costos de

financiamiento, etc.

La viabilidad de una organizacion consiste en su capacidad para
mantenerse operando en el tiempo. En las empresas, la viabilidad esta
intimamente ligada con su rentabilidad. Hablamos de rentabilidad a largo
plazo, dado que la viabilidad no necesariamente implica que siempre sea
rentable. Usualmente hay periodos de tiempo en los que las empresas no
son rentables. En los periodos iniciales de un emprendimiento, la empresa
debe incurrir en costos que otorgan beneficios en el futuro. En este caso,
el estudio financiero debera establecer si la empresa serd capaz de
sortear los periodos de rentabilidad negativa sin incurrir en cesacion de
pagos, y estimar en qué momento la rentabilidad sera positiva y la

relacion entre la rentabilidad y el capital invertido o los activos.
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1.5.7. Estudio Ambiental

Un estudio de impacto ambiental es un conjunto de analisis técnico-
cientificos, sistematicos, interrelacionados entre si, cuyo objetivo es la
identificacion, prediccion y evaluacion de los impactos significativos
positivos y/o negativos, que pueden producir una o un conjunto de
acciones de origen antropico sobre el medio ambiente fisico, biolégico y
humano. La informacion entregada por el estudio debe llevar a
conclusiones sobre los impactos que puede producir sobre su entorno la
instalacion y desarrollo de un proyecto, establecer las medidas para
mitigarlos y seguirlos, y en general, proponer toda reduccién o eliminacion

de su nivel de significancia.

Gbomez, D. (1998). Plantea que la identificacion de los temas
relevantes a tratar en el analisis detallado establece el area geografica
gue es necesaria incorporar en el estudio de impacto ambiental. Lo que
se busca es una comparacion de las condiciones del medio ambiente, con
aquellas que pueden causar los diferentes componentes de la accion
propuesta y sus alternativas razonables. Para ello se requiere conocer, de
forma adecuada y rigurosa, los componentes ambientales que podrian ser
impactados de alguna manera con la implementacién de la accion. La
descripcién debe ser hecha en el territorio afectado, el que se define
como el lugar donde ocurren los impactos ambientales y las medidas de
mitigacion y seguimiento. El detalle de la informacion debe ser suficiente
para demostrar al analista las caracteristicas de los recursos naturales y
humanos que podrian resultar involucrados. Ademas, esta descripcion
debe suministrar informacion cientifica con la cual se puedan predecir y

comparar los impactos ambientales.
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1.5.8. Sistema de Gestidon de Seguridad y Salud Ocupacional

Los aspectos de la Seguridad y Salud Ocupacional en el trabajo de
acuerdo a nuestra normativa ecuatoriana son de estricto cumplimiento por
lo que debemos considerar todos los cuerpos legales aplicables sobre el
sistema de Seguridad y Salud en el trabajo.

De acuerdo al Articulo 424 y 425 de la constitucion se establece el

orden jerarquico de la norma, mediante el Ministerio de Trabajo y el IESS.

La formulacion, implementacion, control y mejora continua del
programa de “Evaluacién y Verificacion para el control del cumplimiento
de la normativa legal vigente aplicable a las empresas sujetas al régimen
del IESS”, se basa en los siguientes articulos del Reglamento General del

Seguro de riesgos de trabajo; resolucion 390:

Articulo 44.-

“Las empresas sujetas al régimen del IESS deberan cumplir la normas y
regulaciones sobre prevencion de riesgos establecidas en la Ley,
Reglamentos de Salud y Seguridad de los Trabajadores y mejoramiento
del Medio Ambiente de Trabajo, Reglamento de Seguridad e Higiene del
Trabajo del IESS y las recomendaciones especificas efectuadas por los
servicios técnicos de prevencion, a fin de evitar los efectos adversos de
los accidentes de trabajo y las enfermedades profesionales, asi como
también de las condiciones ambientales desfavorables para la salud de

los trabajadores.”

Articulo 45.-
“Los funcionarios de los Riesgos de Trabajo realizaran inspecciones
periodicas a las empresas para verificar que estas cumplan con las

normas y regulaciones relativas a la prevencién de riesgos y prestaran las
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recomendaciones que fueren necesarias, concediendo a las empresas un
plazo prudencial para la correspondiente aplicacion. Si la empresa no
cumpliere con las recomendaciones en el plazo determinado, o de la
inspeccion se comprobare que no ha cumplido con las medidas
preventivas en casos de alto riesgo, la Comision de Prevencion de
Riesgos aplicara multas que oscilen entre la mitad de un sueldo minimo
vital y tres sueldos minimos vitales, si se tratare de la primera ocasion. La
reincidencia del empleador dara lugar a una sancién consistente en el 1
por ciento de recargo a la prima del Seguro de Riesgos del Trabajo,
conforme lo establece el Estatuto y este Reglamento; sin prejuicio de la
responsabilidad patronal que se establecera en caso de suscitarse un
accidente de trabajo o enfermedad profesional por incumplimiento de

dichas medidas.”

La Division de Riesgos de Trabajo entregara copia de las notificaciones o
sanciones a la Organizacion de Trabajadores de la respectiva empresa.
Articulo 46.-

“Los funcionarios de Riesgos del Trabajo ejerceran un control prioritario
en aquellas empresas que por la naturaleza de su actividad presenten
mayor riesgo para la salud e integridad fisica de los trabajadores.”
Articulo 50.-

“La Division de Riesgos del Trabajo del IESS efectuara periddicamente
evaluaciones y verificaciones para controlar el cumplimiento de las

disposiciones mencionadas.” Contemplaran basicamente los siguientes

aspectos:
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Planes y programas de prevencion de riesgos de accidentes y
enfermedades profesionales.

Funcionamiento de la oficina de Seguridad de Higiene Industrial y
comité paritario de seguridad conforme a las disposiciones legales.
Regulaciones sobre los servicios médicos de empresa.

Prevencion y control de incendios y explosiones.

Mantenimiento preventivo y programado.

Seguridad fisica.

Sistema de alarmas y evacuacion de desastres.

Programa de control total de pérdidas en general.

Fundamento Legal para el Cumplimiento

Para fundamentar el cumplimento de los requisitos de se necesita:

1)

2)

3)

Definir a que se dedica la empresa o el empleador, (para conocer
la calificacién del riesgo de la actividad productiva).

Conocer el total de trabajadores que tiene la empresa, (para
conocer como esta organizada).

Conocer cuantos centros de trabajo existe y en donde estan

ubicados, (lugares, sucursales, agencias).

Si la empresa cuenta con Once y Quince trabajadores permanentes

debe contar con un delegado de Seguridad y Salud quien debera contar

con el apoyo de todos sus comparieros, para ello la empresa contara con

un responsable de Prevencion de Riesgos permanente y un Medico

Ocupacional de visita periddica.
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El empleador contaré con:

1. Diagnéstico o examen inicial de Riesgos que refleja la realidad de
cada uno de los puestos de trabajo MATRIZ DE IDENTIFICACION
Y PONDERACION (formato A3, en color)

2. Plan integral de prevencion de riesgos disefiado en base al
diagnoéstico o examen inicial de riesgos REGLAMENTO INTERNO
DE SEGURIDAD Y SALUD aprobado y vigente (2 afios)

3. Responsable de Prevencion de Riesgos permanente, durante
todos los turnos de labor del centro de trabajo, con formacion
acreditada ante el Ministerio de Relaciones Laborales, de
conformidad con la tabla de competencias y cualificaciones.

4. Médico Ocupacional de visita periodica, con formacion acreditada
ante el Ministerio de Relaciones Laborales, para la prevencion de
enfermedades profesionales y desarrollo del Programa de
Vigilancia de la Salud de los Trabajadores.

5. Delegado de Seguridad y Salud elegido por sus compafieros
trabajadores.
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CAPITULO Il
PARTE PRACTICA

2. Razédn social, elementos estratégicos, estructura

organizacional, analisis FODA y legalizacion de la empresa

2.1. Denominacion de la Empresa

El nombre de la empresa es “TERNURITA'S ANAHI”, este nombre fue

escogido por mi pequefa hija.

2.1.1. Tipo de empresa

A continuacion, se detalla en qué tipo de empresa consta,
“TERNURITA’S ANAHI” confeccion de ropa infantil.

La actividad de “TERNURITA'S ANAHI” comprende la confeccién y
comercializacién de ropa infantil, por tal razén, la Compafia se encuentra
dentro del tipo de empresa Especulativa ya que tiene como fin la

obtencion de un lucro particular.

También la encontramos dentro del tipo de empresas industriales ya

gue se transformara la materia prima en nuevos productos.
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2.1.2. Nombre

El nombre que se ha determinado para la empresa es “TERNURITA'S
ANAHI".

2.1.3. Logotipo

Gréfico 5: Logotipo

2

Fuente y Elaboracion: Geomara Bautista

Descripcion del logo:

El color rosa evoca romance, amor y amistad. Representa cualidades

femeninas y pasividad.
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El azul es un color tipicamente masculino, muy bien aceptado por los
hombres, por lo que en general serd un buen color para asociar a
productos

El purpura es un color que evoca serenidad, ayuda a despejar el camino
a la conciencia del yo espiritual.

2.1.4. Eslogan

Gréfico 6: Eslogan

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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2.2. Elementos Estratégicos

2.2.1. Mision

Es la razon de ser de la empresa; el motivo por el cual existe. Es
decir, es la determinacion de las funciones basicas que la empresa
“TERNURITA'S ANAHI”; va a desempefiar en un entorno determinado

para conseguir tal mision.

Misién
Ofrecer a nuestros clientes, ropa infantii de calidad nacional, con disefios

innovadores e influyentes, confeccionados con mano de obra y materia prima local;
y bajo la préactica de valores de confianza, responsabilidad y efectividad.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

2.2.2. Visién

La vision de una empresa es una declaracion que indica hacia donde
se dirige la empresa en el largo plazo, o qué es aquello en lo que

pretende convertirse. A continuacién se cita la vision de la empresa.

Vision 2014

Ser una de las empresas mas grandes en el sector de confeccion de ropa infantil en la
ciudad de Otavalo. Estando siempre al frente en el uso de la tecnologia de punta y
adaptando las necesidades de los clientes en la forma que se personalizan y compran un
producto.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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2.2.3. Valores corporativos

Tabla 2: Valores corporativos

VALORES DESCRIPCION
Honestidad Comportarse y expresarse con honor a la verdad en relacién con el
mundo, los hechos y las personas
Solidaridad Sentimiento de unidad basado en metas o intereses comunes.

Responsabilidad

Dignidad de
persona
Trabajo

disciplina

Credibilidad
confianza

Caréacter social

la

y

y

Mantiene en orden la vida en comunidad, demostrando el
compromiso con las propias decisiones y con las consecuencias
que estas puedan generarle tanto a la persona en si como a
quienes lo rodean.

Reconocimiento de la persona de ser merecedora de respeto,
resultado del buen equilibrio emocional.

Cada cual realiza su tarea en el orden preciso y de la forma
necesaria. En la medida que el trabajo se convierte en una
actividad social en la que de forma voluntaria o forzada colaboran
distintos productores, las necesidades de organizacion y disciplina
naturales se hacen mas complejas.

Esperanza firme y seguridad que se tiene en que una persona va a
actuar como se desea.

Integracion laboral a la sociedad de personas con bajos estudios y

conocimientos para mejorar su calidad de vida.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

2.2.4. Objetivos Organizacionales

e Vender un producto de calidad y de innovacion permanente; que le

permita a la empresa, alcanzar cada vez mas, prestigio en el

mercado.

e Mantener siempre motivado al personal y con buenas relaciones

humanas; a fin de lograr eficiencia y crecimiento de la organizacién.
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2.2.5.

2.3.

Incrementar el porcentaje de produccion, a fin de expandir el
producto a nivel provincial.

Mejorar la atencién al cliente, reduciendo los tiempos de espera en
la entrega del producto y otorgar beneficios (descuentos, premios).
Mejorar la posicion competitiva de la empresa.

Incrementar los ingresos de la empresa en cuatro afios a través del

desarrollo de nuevos productos.

Politicas Organizacionales

Automatizar un numero creciente de actividades repetitivas de tipo
productivo y administrativo para aumentar la productividad
individual y colectiva de la empresa; “TERNURITA’S ANAHI”
Innovar constantemente los productos para incrementar la clientela
e incursionar en nuevos mercados, lo cual se medira por medio de
los volumenes de ventas.

Motivar y capacitar al personal, para que incrementen su

produccién y mejorar la atencién al cliente

Estructura Organizacional

La estructura administrativa de la empresa, “TERNURITA’'S ANAHI”,

estara representada a través del organigrama estructural, el cual facilitara

el conocimiento de departamentos, niveles de autoridad, lineas de mando

que tiene la empresa, etc.

Los organigramas estructurales son muy utiles en la organizacion,

debido a que permiten:

 La divisidon de funciones
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* Niveles jerarquicos

Todo organigrama debe ser flexible y adaptable, de forma que si hay

cambios en la empresa, este se pueda adaptar.

En el Gréfico N° 7, se realiza el organigrama estructural de la
empresa “TERNURITA'S ANAHI”

Grafico 7: Organigrama Estructural

Empresa “TERNURITA'S ANAHI ”

GERENTE
REPRESENTANTE
== SECRETARIA
GERENCIA GERENCIA GERENCIA DE
ADMINISTRATIVA - PRODUCCION COMERCIALIZACION
FINANCIERO VENTAS
COSTURERAS BODEGUEROS

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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DESCRIPCION DE FUNCIONES

GERENCIA GENERAL

Funciones:

Ordenar compra de materiales.

Programar la produccion.

Seleccionar y contratar personal.

Ejecutar transacciones comerciales con los clientes.

Representar a la empresa ante el gobierno, la banca, el comercio y

demas entidades que se requiera.

Revisar cuidadosamente las cuentas.

SECRETARIA

Funciones:

Atender personal y telefonicamente al publico que solicite
informacion sobre los productos que ofrece la empresa.
Redactar la correspondencia siguiendo las instrucciones
generales.

Tomar dictados y transcribir las comunicaciones y demas
documentos de la oficina.

Llevar el registro y archivo de los diversos documentos de la
organizacion.

Velar por el buen uso y conservacion del equipo y los elementos
bajo su custodia.

Ser honesta en el manejo econdmico y de informacion como de
desembolsos de los créditos.

Archivar las carpetas de los usuarios vinculados a la entidad.

Recibir los recaudos que hacen los clientes.
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e Hacer las plantillas diarias de caja.

GERENCIA ADMINISTRATIVA - FINANCIERA

Contador Publico Autorizado (C.P.A.)

Funciones:

Llevar los libros de contabilidad de la empresa en debida forma de
acuerdo con los principios de contabilidad generalmente
aceptados.

Revisar diariamente los registros contables y realizar los ajustes
gue considere necesarios para que la contabilidad muestre la
racionalidad de las cifras de acuerdo con los principios de
contabilidad.

Presentar los estados financieros pertinentes en el lapso

comprendido.

BODEGUERO

Funciones

e Control de inventarios.

e Realizar la limpieza de las instalaciones
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GERENCIA DE PRODUCCION

DISENADOR

Funciones:

e Verificacidn del estado de la maquinaria, materia prima, etc.

e Su funcion es disefar la ropa deportiva de la mejor manera para
que el cliente quede satisfecho.

e Realizar disefios exclusivos para la empresa.

e Realizar moldes de los disefios

COSTURERA

Funciones:

e Recepta el disefo elaborado en la tela por parte del disefiador y los
insumos que complementan la prenda para proceder a unir en las
distintas maquinas hasta que quede confeccionada totalmente la
prenda.

e Deshila las prendas.

e Entrega de prendas terminadas, al area de ventas.

2.4. Andlisis FODA

Tiene en su desarrollo el estudio de aspectos tanto internos como
externos, siendo los aspectos internos a la organizacién las fortalezas y
debilidades, mientras que las oportunidades y amenazas estan en el
sector externo a la empresa pero que influyen directamente en el

desempeiio de la misma.
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2.4.1. Andlisis externo

Oportunidades

Amenazas

La mayoria de los productos pueden ingresar libremente al
mercado Otavaleilo, aprovechando las preferencias
arancelarias obtenidas en el marco del Acuerdo de
Promocion Comercial.

Se realizaran eventos y ferias donde se encuentra estos
productos.

Oferta de fuentes de trabajo.

Mano de obra disponible para la empresa.

Incremento de la inversion

Oportunidades para ganar a los rivales la participacion de
mercado.

Alianzas que amplien la cobertura de mercado y la

capacidad competitiva.

Baja produccion de la empresa con respecto a la
competencia.

Productos mas costosos para los clientes.

Alto consumo de productos de la competencia.
Probable ingreso de competidores potenciales.
Perdida de ventas debido a productos surtidos.
Demoras en el crecimiento de mercado.
Vulnerabilidad a las fuerzas impulsoras de la
industria.

Cambios demogréficos adversos.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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2.4.2. Andlisis interno

Fortalezas

Debilidades

Mano de obra de calidad y a la medida.

Planta y maquinaria trabaja a su capacidad al 100% capaz de
aumentar la produccion por la creciente demanda.

Contactos con otras empresas y distribuidoras locales.

Poder de negociacion con los proveedores (poder alargar el
plazo de pago).

Precios Accesibles para sus clientes

Clientes leales a sus productos.

Ambiente laboral propicio para el desarrollo de las funciones.
Personal especializado en el corte y confeccién de prendas de
vestir.

Confianza de parte de la gerencia, hacia las demas funciones.

No contar con tecnologia actual.

Publicidad insuficiente.

Un balance general débil, cargado con un exceso de
deuda.

Imagen de marca o reputacion débiles.

Afectada por problemas de operacion internos.

Rezago en investigacién y desarrollo.

Linea de productos limitada en relacion a los rivales.
Ausencia de ciertas habilidades y competencias clave/

ausencia de una profundidad administrativa.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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2.4.3. Estrategias de desarrollo en base al anélisis FODA

Realizados todos los andlisis anteriores se estara en capacidad de

proponer estrategias acordes a las necesidades organizacionales.

Existen propuestas de estrategias divididas por categorias, que a

continuacion se detallan:

a. Estrategias de integracion.- Forman parte de este tipo de

estrategias posibles:

Integracion hacia adelante.- tiene como propdésito obtener
un mayor control de distribuidores.

Integracion hacia atras.- la intencion de esta estrategia es
adquirir un mayor control o posesion de los proveedores.
Integracion horizontal.- busca adquirir un mayor control de
competidores, adquiriendo estas empresas, con la misma se
logra inmediatos e importantes incrementos de capacidad

instalada.

b. Estrategias intensivas.- este conjunto de estrategias esta
conformado por tres tipos de posibilidades:
Penetracion de mercado.- tiene como fin conseguir mayor
participacion en los mercados para los productos presentes.
Desarrollo del mercado.- cuyo fin es conseguir la introduccion de
los productos ofertados en nuevos mercados geogréficos.
Desarrollo del producto.- cuyo fin es incrementar las ventas a

través de mejoras continuas y significativas en el producto ofertado.

c. Estrategias de diversificacion.- cuyo esquema se encuentra

formado por categorias como:
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Diversificacibn concéntrica.- cuyo fin es agregar nuevos
productos pero relacionados a la presente cartera de productos.
Diversificacion conglomerada.- cuyo fin es agregar nuevos
productos pero no relacionados a los presentes.

Diversificacién horizontal.- Agrega productos nuevos para el
interés de clientes actuales.

Estrategias defensivas: cuyo grupo estara conformado por:
Recorte de gastos.- tiene como fin la reduccién del tamafio de
activos y por ende los costos de la organizacion.

Enajenacién.- se refiere a la venta de una parte de la
organizacién, con el propdsito de enfocarse en la competencia
central de la empresa y destinar a esta los recursos de las ventas.
Liquidacion.- cuyo fin es vender todos los activos de la

organizacién en forma total o por partes.

Estrategias genéricas de Porter.- este grupo se encuentra
formado por:

Liderazgo en costos.- tiene como fin alcanzar el liderazgo en
costos globales mediante el conjunto de politicas funcionales
encaminadas a este objetivo basica.

Diferenciacion.- cuyo fin es diferenciar al producto o servicio que
se ofrece, el mismo que se lo percibe como Unico en la industria.
Las formas en que se logra son: el disefio o la imagen de la marca,
la tecnologia, las caracteristicas, el producto, redes de distribucién,
entre otras.

Enfoque de concentracion.- el enfoque se centra en un grupo de
compradores, en un segmento de la linea de productos o en un

mercado geografico.
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2.5.

Requisitos legales para su constitucion

2.5.1. Aspecto legal

A continuacién se detallan los pasos y requerimientos legales para la

creacion de una empresa.

Elaborar la minuta de la constitucion de la empresa.

Enumerar los pasos a seguir en la camara de Comercio.

Indicar los tramites a realizar en la Notaria Publica para la
elaboracion de la Escritura Pablica de Constitucion.

Indicar los requisitos y procedimientos a seguir ante la Camara de
Comercio de Otavalo para la expedicion del registro Mercantil y
Certificado de Existencia y Representacion Legal.

Sefalar los requisitos y procedimientos para la obtencién de RUC.
Enumerar los requisitos obligatorios ante el Municipio de Otavalo
para obtener los documentos e informacion a cerca de Industria y
Comercio, Avisos y Tableros, Uso de Suelo, en sus respectivas de
pendencias.

Averiguar sobre los tramites necesarios para la expedicion del
Certificado de Seguridad.

Sefalar las diligencias obligatorias para la inscripcion ante el
Seguro Social.

Sefalar los pasos obligatorios para la afiliacion al ministerio de
trabajo.

Enunciar los requisitos que exige el Banco para la apertura de la
Cuenta Corriente de la Empresa.
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2.5.2. Modalidad contractual (emprendedor y empleado)

El contrato de trabajo es el acuerdo que se realiza entre el empresario
y el trabajador por el cual el trabajador, de forma voluntaria, se obliga a
prestar determinados servicios por cuenta del empresario y bajo su

direccion, todo ello a cambio de una retribuciéon o salario.

Existen diferentes modalidades de contratos de trabajo, debiéndose

escoger el que mejor se adapte a cada caso concreto

Lo primero que debes tener en cuenta a la hora de elegir el tipo de
contrato de trabajo son las necesidades de la empresa para el puesto

concreto que se quiere cubrir. Por ejemplo:

* Si se trata de necesidades estructurales de la empresa, el tipo de
contrato es el indefinido.

+ Si se trata de dar respuesta a una demanda muy concreta (por
ejemplo, puntas de trabajo) y no estas seguro de mantener durante
el resto del afio el mismo nivel de actividad, sera mejor un contrato
de duracion determinada.

* Si es un puesto muy especializado, o que requiere una importante
inversibn en formacion, podra interesarte un contrato con una
duraciéon mas elevada o con una mayor estabilidad.

+ También puede suceder que la persona que contrate vaya a utilizar
informacion confidencial de la empresa (contactos comerciales, por

ejemplo) y te interese retener a esta persona en tu plantilla.

2.5.3. Permisos Funcionales

Aqui una descripcion de los permisos que se debe obtener para

realizar las actividades como empresas.
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Estos permisos pueden son:
Permisos ambientales,
Uso de suelo,

Permiso de bomberos, etc.

2.5.3.1. Permisos y licencias necesarias para el funcionamiento de

la fAbricay venta de los productos

El Ministerio de Finanzas actda junto con el Servicio de Rentas
Internas (SRI) para otorgar el Registro Unico de Contribuyente (RUC) y

cuya finalidad es la de determinar la cuantia de los impuestos.

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

El RUC, es un instrumento que tiene por funcion identificar a los
contribuyentes con fines impositivos y proporcionar informacion a la

administracion tributaria.

Todas las personas naturales y juridicas (nacionales y extranjeras),
que realicen actividades econdémicas de forma permanente u ocasional, o
que sean titulares de bienes o derechos que generan u obtengan
ganancias, beneficios, remuneraciones, honorarios u otras rentas sujetas

a tributacion, estan obligadas a presentar el RUC.
Para obtener el RUC se requiere:
1) Cédula de identidad

2) Recibo de agua, luz o teléfono

3) Llenar formularios
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El plazo para inscribir es de treinta dias contados a partir de la

construccion o iniciacion de las actividades econémicas.

Los requisitos para inscribir una empresa son la cédula de identidad y
llenar el formulario. Para las empresas se requiere la escritura de
constitucién de la compafiia, copia de la cédula del representante legal y

llenar el formulario.

La actualizacion de los datos de inscripcion procede siempre y cuando
haya: 1) cambiado la actividad econdémica; 2) cambiado el domicilio; 3)

cesada su actividad; y, 4) aumentado o disminuido el capital.

PATENTE MUNICIPAL

Es el permiso obligatorio para el ejercicio de una actividad habitual.

Se la obtiene en el Municipio. Los requisitos son:

1) RUC
2) Cédula
3) Formulario de declaracion del impuesto de patentes

4) Formulario para categorizacion

PAGO DE BOMBEROS

Con el pago de una parte de la patente (10%) se cubre el servicio que
da el Cuerpo de Bomberos a todos los locales que desarrollan actividades
econdémicas, mediante el cual recomiendan la instalacion de equipos
contra incendios o las seguridades que deben tener para evitar los
mismos. El cumplimiento de estas recomendaciones le da derecho al

duefio del negocio a reclamar el seguro contra incendios, que es
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cancelado con todos los pagos de las planillas de energia eléctrica, en

caso de que ocurra el flagelo.

TRIBUTACION

La obligacion tributaria para las microempresas es la relacion juridica
que se crea entre el sujeto activo (Estado) y el sujeto pasivo
(Contribuyente), en virtud de la cual este debe cumplir una prestacion de
dinero, especies o servicios apreciables en dinero, al verificarse el

presupuesto establecido por la Ley para configurar cada tributo.

2.5.4. Patente, marcay otro tipo de registros (proteccién legal)

En este apartado especifica si tienes pensado registrar algun
elemento de tu empresa, como tu nhombre comercial, producto, la marca

del producto, etc.

Si tus procesos o0 productos, tienen caracteristicas diferenciadoras
gue los hagan Uunicos, es conveniente registrarlos en el Instituto
Ecuatoriano de Propiedad Intelectual. Para el caso de las marcas es

siempre conveniente su registro ante la misma institucion.

La propiedad intelectual tiene como objeto proteger los bienes
inmateriales. Por ejemplo, el registro de nombre comercial sirve para
asegurarnos de que otra empresa no pueda utilizar el mismo nombre
comercial. Existen diferentes modalidades de registros, las mas

conocidas son las patentes y las marcas:

Patentes. Sirven para registrar inventos industriales. La proteccion tiene

una duracion de 20 afios desde la solicitud e implica el pago de
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anualidades para su mantenimiento. Para que un invento sea patentable

tiene que ser;

¢ Nuevo en el @&mbito mundial o en el ambito nacional segun se trate
de patente de invencion o de modelo de utilidad.
e Ser el resultado de una actividad inventiva, es decir, que dé una

solucién no evidente para los expertos a un problema técnico.

Marcas. Todo signo o medio material de cualquier clase o forma, que
sirva para sefialar y distinguir de otros productos y servicios similares, se
puede registrar. Hay muchas clases, tanto de productos como de
servicios, y pueden solicitarse varias, de forma simultanea o sucesiva.
Hay un nomenclator internacional con mas de cuarenta clases de marcas.
Las marcas tienen una duracion indefinida, y son renovables por periodos

de diez afos.

El registro es la prueba de que un disefio determinado o una marca te
pertenece, pero es0 nNoO evitarA que otra empresa se apropie
indebidamente de ellos. El registro ayuda para cuando hay buena fe (las
empresas antes de utilizar una marca, las empresas pueden ver si esta
registrada y, en ese caso, pensar otra) y, para cuando hay mala fe, el
registro sera una prueba en el juicio. Las patentes también dan mayor
credibilidad a tu producto y también se pueden vender o ceder su

explotacion a otra empresa.

Ademas, hay otros muchos instrumentos de proteccion de la
propiedad industrial, como modelos de utilidad, modelos industriales,
dibujos industriales, nombres comerciales, rétulos, logotipos, etc. Para
conocer lo que se puede o no registrar, y lo que implican las diferentes
modalidades de proteccién y cudl es su costo, puedes consultar la pagina

del instituto Ecuatoriano de Propiedad Intelectual.
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CAPITULO 1l
3. ESTUDIO DE MERCADO

Sirve para determinar la cantidad de bienes o servicios que la
sociedad esta dispuesta a adquirir a precios convenientes y en un tiempo
determinado. Se estudiara la oferta es decir la capacidad de produccion
de las empresas que ofertan el mismo producto y la demanda es decir los
consumidores. La demanda insatisfecha es la diferencia entre la oferta y

la demanda.

3.1. Objetivo

Identificar la demanda insatisfecha de ropa infantil en la ciudad de
Otavalo, a la cual estaria dirigida la producciébn de la empresa
“TERNURITA'S ANAHI”.

3.2. Identificacién de los productos

El producto es ropa infantil (nifios y nifias de 0 a 5 afios de edad) con

mucho estilo. Los principales productos son:

Nifias

Vestidos para fiesta
Vestidos casuales
Camisas
Camisetas

Pantalones
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Abrigos

Nifios

Pantalones casuales
Camisas

Camisetas

Chompas

3.2.1. Andlisis Cualitativo

La importancia del analisis cualitativo en la prediccion del mercado,
estos se manifiesta cuando los andlisis cualitativos estan basados en
informacion histérica no pueden ser aplicados por si solos, el
comportamiento futuro o esperado de algunas de sus variables, o cuando

no existen suficientes datos historicos.

Dentro de los métodos cualitativos son:

Jurado de Opinion Ejecutiva.- Se reunen las opiniones un grupo
pequefio de gerentes de alto nivel que juntas estiman la demanda de las

prendas de vestir infantiles.

Compuesto del departamento de ventas.- Se pide a cada vendedor
proyectar sus ventas. Como el vendedor es el mas cercano al mercado

tiene la capacidad de conocer las demandas de los clientes.
Método Delphi.- Se identifica un panel de expertos en el cual ellos

pueden ser gerentes, empleados comunes, 0 expertos del sector. A cada

uno de ellos se les solicita individualmente su estimacion de la demanda.
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Encuestas del mercado de consumidores.- Se pregunta a los clientes
sobre sus planes de compras y su comportamiento de compras

proyectado.

3.2.2. Andlisis Cuantitativo

Modelos Causales.- Los modelos causales, a diferencia de los métodos
cualitativos, intentan proyectar al mercado sobre la base de antecedentes
cuantitativos  histéricos; para ello, suponen que los factores
condicionantes de los comportamientos histéricos de alguna o todas las

variables del mercado permaneceran estables.
Los modelos causales de uso mas frecuentes son:
- Modelo de regresion lineal, exponencial, potencial, logaritmica,

cuadratica, etc.

Modelo de series de tiempo.- los modelos de series de tiempo se
refieren a la medicion de valores de una variable en el tiempo a intervalos
espaciados uniformemente. El objetivo de la informacion histérica es
determinar un patron basico en su comportamiento que posibilite la

proyeccion futura de la variable deseada.

Los modelos de series de tiempo mas frecuentes son:

Modelo de tendencia, factor ciclico, fluctuaciones estacionales,

variaciones no sistematicas.
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3.2.3. Mercado Meta

Mercado meta son los nifios y nifias de 0 meses a 5 afios de edad

gue se encuentran ubicados en la ciudad de Otavalo.

La empresa “TERNURITA’'S ANAHI” esta dispuesta a abarcar un
porcentaje muy alto de cliente cautivandolos por la calidad y por los
precios teniendo en cuenta que debemos llevar una base de datos de

estadisticas del registro civil.

Para poder realizar un seguimiento a todas las madres de familia.

3.3. Segmento de Mercado

La segmentacion del mercado permite analizar las oportunidades de
segmento a los que se enfrentara la nueva empresa de confeccion y
comercializacion de ropa infantil, para esto es muy importante evaluar las
categorias de los diferentes segmentos, a fin de poder identificar al grupo
de consumidores potenciales a quienes se puede ofrecer el producto. La
ropa infantil esta dirigida a todos los nifios y nifias de entre 0 y 5 afios de
la ciudad de Otavalo, sin importar su raza, religion, cultura. Para realizar la
segmentacion del mercado de la empresa es necesario tomar en cuenta
gue se trata de una empresa de confeccién y comercializacion de ropa

infantil.

El Segmento de Mercado se divide en:
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a) MACRO SEGMENTACION

Definicion del mercado de referencia

El mercado de referencia es definido delimitando tres dimensiones o
macrosegmentos a los cuales se puede llegar con mayor facilidad
mediante el uso de las siguientes preguntas:

¢, Cudles son las funciones (soluciones o necesidades) a satisfacer?

Las personas buscan nuevas alternativas en ropa infantil, la principal
necesidad que se busca satisfacer al crear esta nueva empresa de
confeccion y comercializacion de ropa infantii es la calidad vy
cumplimiento, es decir, se ofrecera ropa infantil con excelentes acabados
que dejen satisfecho al cliente, los mismos que serdn entregados en el
tiempo convenido. Otras necesidades que se espera satisfacer a través
del producto es: comodidad y durabilidad, que le beneficien al usuario en

la salud, diversion.

¢Quiénes son los diferentes grupos de compradores interesados
potencialmente en el servicio?

La gama de potenciales compradores de la ropa infantil que elabore la
nueva empresa, es muy amplia, ya que el producto esta dirigido a todos
los nifios y niflas de 0 a 5 afos de la ciudad de Otavalo; donde sus
madres sean las que vean la necesidad de que sus hijos se vean

elegantes y de acuerdo a la ocasiéon y temporada.

¢Cudles son las alternativas existentes que pueden satisfacer estas
necesidades?

La alternativa para solventar esa necesidad es confeccionar ropa infantil
con excelentes acabados y que cumplan las caracteristicas solicitadas por
el cliente, para ello se realizar4: control de calidad en el area de
produccion de tal manera que el producto sea de calidad.
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b) MICRO SEGMENTACION

Tiene como objetivo: detectar los aspectos comunes entre los clientes o
consumidores del producto de manera mucho mas especifica, con el fin
de obtener grupos de interés razonables desde el punto de vista
comercial y econémico a nivel de la ciudad de Otavalo.

Tomando en cuenta lo antedicho y asociandolo con el fin primordial del
presente proyecto que es el de crear una empresa de confeccion y

comercializacion de ropa infantil.

Descripcién de perfiles de segmento

Micro segmentacion

Con el propésito de contar con una estructura de los diferentes

segmentos de mercado se han tomado en cuenta los criterios geogréficos,
demograficos y psicograficos. Estos se ilustran en las tablas Numeros 6, 7

y 8.

Tabla 3: Segmento 1 Moda

CRITERIOS VALORES O TRAMOS MAS
COMUNES

Criterios Geograficos

Region Norte, Centro, Sur

Ciudad Otavalo

Densidad Urbana

Criterios Demograficos

Edad De 0 a 5 afios

Género Masculino, Femenino

Ciclo de Vida Familiar Nifios

Ingresos de padres Menos de 300; de 300 a 1000 o0 méas
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(cifras en USDS$)

Ocupacion de los padres Profesionales y técnicos; directores,
funcionarios y autonomos; oficinistas,

empleados, comerciantes.

Criterios Psicograficos

Clase social Media baja, media tipica, media alta,
alta.
Estilo de vida Sin temor a vivir nuevas experiencias.

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

3.3.1. Evidencia de mercado

Para poder obtener evidencias del mercado se planteara una
encuesta para poder identificar el mercado al que se va a satisfacer las
diferentes necesidades, logrando que cada madre de familia obtenga los
productos que sean acordes a la ocasion y temporada

3.3.2. Segmentacién

La segmentacion del mercado se realizara para determinar a los
clientes potenciales que tengan caracteristicas comunes dentro de las
diferentes variables, como son: variables demograficas, geograficas,
socioecondémicas y conductuales.

% Variables Demogréaficas

Estas variables se refieren al sexo, edad, tamafio del hogar, el ciclo de

vida de la familia, los ingresos, la ocupacion, la religion, la raza etc.
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< Variables Socio-Econémicas:

Se refieren a términos de ocupacion, renta, nivel de estudios.

% Variables Geogréficas:

Se refiere a la localizacion del proyecto. Se pueden combinar estas

variables con la clase social.

« Variables Conductuales:

Se refieren al comportamiento que adoptan los consumidores frente a

algun tipo de producto o servicio, con base al conocimiento que tienen

del mismo.

Tabla 4: Matriz de segmentacion de mercado

Matriz de segmentacion de mercado

Geografica

Provincia Imbabura

Cantén Otavalo

Ciudad Otavalo

Demografica

Edad De 0 a 5 afios de edad
Sexo Femenino y Masculino
Ingreso $ 300,00 en adelante
Psicogréfica

Clase Social | Baja, Media, Media alta
Conductual

Ocasién de Compra

Regular, ocasional y especial

Beneficios Buscados

Calidad, exclusividad y precios
asequibles.

Tasa de Uso

Usuario ocasional, medio y
frecuente

Estatus de Lealtad

Media, sélida y absoluta

Actitud hacia el Producto

Entusiasta y positiva

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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3.3.2.1. Tamafo del universo
El tamario del universo se refiere al valor econdmico existente en el
mercado y que es posible explotar. Este valor lo vamos a calcular de la

siguiente manera:

Tabla 5: Tamarfo del area estadistica

TAMANO DEL AREA ESTADISTICA

. Poblacion % de Total de % de Total de
ona

Total Nifas Nifas Nifios Nifios
Otavalo 13.316 56,023 7.460 43,977 5.856

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Nuestra poblacion total de nifios y nifias entre 0 a 5 afios de edad en
Otavalo es de 13.316 de las cuales basandome en investigaciones
Gnicamente el 45% de esta poblacion tienen padres con dificultad
econdémica para adquirir ropa infantii de moda y de acuerdo a sus

necesidades.

U= 13.3.16 nifios y nifias menores de 5 afios
Significa que de acuerdo a la segmentacibn de mercado, éste

corresponde al nimero de nifios y niflas los cuales sus padres tienen

dificultades para adquirir prendas de vestir infantiles.

3.3.2.2. Determinacién de aciertos

Se realizd una pregunta dicotbmica a 30 madres de familia para

determinar el porcentaje de aciertos y desaciertos.
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PREGUNTA:

Si tuviera la posibilidad de que una empresa especializada confeccione
ropa infantil que la ayude con la vestimenta de los mas pequefios de la
casa, le permita estar de moda y proyecte su seguridad personal

¢ Utilizaria este servicio?

Si () No ()

PREGUNTA DICOTOMICA

Evaluacion  Opcién Damas %

Aciertos Si 26 87

No aciertos No 4 13
TOTAL 30 100

Siendo los valores de p y q los siguientes:

Porcion %

P 0,867
Q 0,133
TOTAL 1
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Grafico 1.1 Pregunta Dicotomica
Si tuviera la posibilidad de que una empresa
especializada confeccione ropa infantil que la ayude con
la vestimenta de los mas pequefios de la casa, le permita
estar de moda y proyecte su seguridad personal
JUtilizaria este s

13%

M Aciertos Si No aciertos No

De acuerdo a la pregunta que se aplicé a 30 madres de familia:

Se obtuvo que veinte y seis damas respondieran afirmativamente a la
pregunta inicial, y cuatro damas que no estaban dispuestas a utilizar el

servicio, constituyéndose asi en un porcentaje de aceptacion del 87%.

Por lo tanto se observa que el 87% sienten la necesidad de que exista
un lugar donde puedan encontrar ropa infantil que las ayude a vestir a sus
nifios y niflas, y por ende les ayude a proyectar una imagen segura de
acuerdo a la ocasién para la cual se la necesite.

3.3.3. Tamario de la muestra

Se conoce como tamafio de la muestra a un conjunto de elementos o

individuos de una poblacién, escogidos para obtener informacion de los
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mismos de tal manera que indiquen una informacion general aproximada

de la poblacion total.

ZcP*N*p*q
e,? ::<N+ch *p*(j‘

=

Donde:
n = Tamafo de la muestra
172
Z = Valor de nivel de confianza del
95% = 1,96
N = Tamafio de la poblacion
13.316
p = Proporcién de éxitos en la poblacién.
0,87
g = Proporcién de no éxitos en la poblacion
0,13
e = Error
(5%)

_ 1,962 x 13.316 = 0,87 = 0,13
1= 0.0025  13.316 + 1,962 % 0,87 x 0,13

Al aplicar la formula se obtuvo el valor de 172 encuestas, que

representa el nimero total de madres de familia de la ciudad de Otavalo a

las que se debe realizar la encuesta.

3.3.3.1. Metodologia de la Investigacion de Campo

La metodologia de la investigacion de campo que se efectuara fue la

recopilacion de informacion a base de las encuestas. Es decir este trabajo
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es de dos fases conformada la primera por la encuesta piloto y la segunda

por la encuesta final.

<+ Encuesta Piloto

Es una prueba o cuestionario inicial para determinar si estan

entendidas o no las preguntas.

<+ Encuesta Final:

Se modificd la pregunta de los datos, con el fin de mejorar la

estructura del cuestionario en general y luego aplicé esta encuesta

a 172 madres de familia de la ciudad de Otavalo.

3.3.3.2. Definicién de las Variables

Tabla 6: Matriz del planteamiento del cuestionario

Matriz de planteamiento del cuestionario

Objetivo Variable Escala Pregunta
Identificar los Informacion Nominal Datos de sus hijos
datos General y del sector en el
demogréficos que vive
bésicos del
encuestado
Conocer el grado | Aceptacion del Nominal Situviera la

de aceptacion del

proyecto

servicio

posibilidad de que
una empresa
especializada
confeccione ropa
infantil que la
ayude con la
vestimenta de los

mas pequenos de
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la casa. ¢ Utilizaria

este servicio?

Conocer la Frecuencia de uso | Nominal ¢, Qué estilo de
frecuencia del prenda de vestir
estilo de ropa frecuentemente
infantil. utiliza? (Escoja
una opcion)
Conocer los Gustos de la ropa | Nominal Le gustaria que
gustos y infantil sus hijos utilicen
preferencias ropa infantil
diferente a las
existentes en el
mercado que le dé
a su pequefio la
comodidad que
necesita.
Conocer la Valorar a la Ordinal Al decidir sobre la
decision de decision de compra de ropa
compra compra infantil, ¢ Cual de
los siguientes
elementos
considera
importante?
Siendo 1 el menor
y 4 el mayor.
Conocer la Preferencia de Nominal ¢, Qué tipo de

frecuencia del
estilo de ropa

infantil

prendas de vestir

infantil

prendas dentro de
la tendencia le
gustaria adquirir
con mayor
frecuencia?

(Escoja una
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opcién)

Identificar las Preferencia de Nominal ¢,Qué matices en
preferencias del matices en las colores le gusta
color de las prendas elegir para
prendas de vestir prendas de vestir
infantil infantil? (Escoja
una opcion)
Conocer laforma | Capacidad de Nominal ¢,Cual es su forma
de pago de las adquisitiva de pago, cuando
clientas especialmente
compra este tipo
de prendas?
(Escoja una
opcion)
Conocer la Capacidad de Ordinal ¢,Cuanto gasta
capacidad de pago | gasto mensualmente en
de las clientas ropa para sus
hijos?
Determinar el Nivel de Nominal Si tuviera la
grado de Satisfaccion posibilidad de

satisfaccion de las

clientes

confeccionarse las
prendas a su
medida, con
disefios de moda y
tiempos de
entrega cortos a
buen precio.

¢ Utilizaria este

servicio?
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3.3.4. Elaboracion de la Encuesta

ANEXO 1

3.34.1. Prueba Piloto

La prueba piloto realizada con el fin de determinar si la estructura de
la encuesta es entendido por quienes van a ser entrevistadas, para ello se
realiz6 un muestreo aleatorio simple, a 30 madres de familia, reflejando el

entendimiento de todas y cada una de las preguntas.

3.34.2. Aplicacion de la encuesta

La encuesta se la realizd6 en las zonas centro, de la ciudad de

Otavalo, a un total de 172 madres de familia, con el apoyo de tres

entrevistadores desplazados por el mercado Copacabana lugar donde se

comercializa ropa de todo tipo para nifios y nifias menores de 5 afos.

3.3.5. Procesamiento de Datos, codificacion y tabulacién

Para el procesamiento de los datos, codificacién y tabulacion se utilizé

el programa de Microsoft Excel, el cual tiene herramientas para realizar

los gréaficos y hojas de trabajo para la tabulacion.

3.3.5.1. Cuadros de salida, explicacién y analisis de los

resultados:

Los resultados de la encuesta realizada son los siguientes:
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PREGUNTA 1

Si tuviera la posibilidad de que una empresa especializada confeccione
ropa infantil que la ayude con la vestimenta de los mas pequefios de la
casa, le permita estar de moda y proyecte su seguridad personal

¢ Utilizaria este servicio?

Concepto Madres Porcentaje

Si 147 85,47
No 25 14,53
TOTAL 172 100,00

Confeccion de Ropa Infantil

15%

u Si

No

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

El 85% esta a favor de que exista una empresa de confeccién de ropa
infantil donde puedan encontrar prendas de vestir para los mas pequefos
de la casa, y de moda, el porcentaje restante que corresponde al 15%,

esta acostumbrada a las prendas tradicionales.

Para “TERNURITA'S ANAHI” son factores que diferenciaran a sus

productos.
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PREGUNTA 2

¢, Qué estilo de ropa frecuentemente utilizan sus niflos? (Escoja una

opcion)
Prendas Valor Porcentaje
Normal 7 4
Informal 9 5
Temporada 156 91
TOTAL 172 100
PRENDAS

® Normal

m Informal

= Temporada

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

La ropa infantil actual que utilizan las madres de familia entrevistadas,
para vestir a sus hijos es ropa usual (temporada) existente con un 91%, el

9% restante se divide entre normal e informal.

‘“TERNURITA'S ANAHI” ofrecerd a sus clientas ropa infantil que les
permita a las madres de familia vestir a sus hijos de acuerdo a la ocasion,
permitiendo de esta manera a las madres estar seguras de la

presentacion de sus hijos.
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PREGUNTA 3

Le gustaria que sus hijos utilicen ropa infantil diferente a las existentes en

el mercado que le dé a su pequefio la comodidad que necesita.

Gustos Valor  Porcentaje

Si 155 90
No 17 10
TOTAL 172 100

GUSTOS PARA UTILIZAR ROPAINFANTIL
FINA

10%

mSi

No

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Las madres de familia entrevistadas dieron valor a la elegancia de sus
hijos y su proyeccion como madres ya que el porcentaje fue del 90%
dandose a notar que si les agradaria que sus hijos utilicen ropa infantil

diferente a las existentes en el mercado.

‘“TERNURITA'S ANAHI” son factores que se tomaran en cuenta para la

creacion en las prendas de vestir infantiles.
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PREGUNTA 4
Al decidir sobre la compra de ropa infantil, ¢Cuél de los siguientes

elementos considera importante? Siendo 1 el menor y 4 el mayor.

Elementos Valor  Porcentaje

Calidad 111 65
Disefio 38 22
Precio 8 5
Marca 15 9
TOTAL 172 100
ELEMENTOS A CONSIDERAR

5%

M Calidad
H Disefo
Precio

B Marca

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Las madres de familia dan prioridad a la calidad del producto con el valor
mas alto del 65%, como segundo factor importante lo toman al disefio con
un valor del 22%, el tercer factor es la marca con un 15%, y como ultimo

factor es el precio con un valor del 8%.

“TERNURITA'S ANAHI” daré& su respectiva importancia a la comodidad de
los nifios y de las madres; a la parte fisica de los nifios ya que pueden
diferir el disefio; porque mientras a las madres les permita vestir a sus
hijos elegantes y a mantener su personalidad la marca y precio no tiene
peso para la decision de compra.
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PREGUNTA 5

¢, Qué tipo de prendas dentro de la tendencia le gustaria adquirir con

mayor frecuencia? (Escoja una opcion)

Prendas Finas Madres Porcentaje

Conjuntos 92 53
Prendas 80 47
Separadas

TOTAL 172 100

PRENDAS FINAS

H Conjuntos

0,
S Prendas

Separadas

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

El tipo de prendas que les gustaria a las madres que sus hijos utilicen con
un 93% se proyectan hacia conjuntos que comprenden pantalén, saco,
camisa o camiseta de acuerdo al modelo que deseen; y con un 46%
prendas que les gustaria que utilicen son prendas separadas de acuerdo

a los gustos de cada persona.

“TERNURITA'S ANAHI” producira sus prendas para garantizar lo que
desean las madres de familia con este tipo de prendas es decir sentir que

sus hijos estan acordes a la ocasion, logrando lucir ropa de moda.
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PREGUNTA 6

¢, Qué matices en colores le gusta elegir para prenda de vestir para nifios?

(Escoja una opcién)

Matices Valor  Porcentaje

Oscuros 13 8
Claros 63 37
Ambos 96 56
TOTAL 172 100
MATICES

m Oscuros m Claros Ambos

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

En cuanto a los colores de las prendas de vestir infantiles dan un valor
elevado del 56% a las combinaciones, con 37% colores claros y por ultimo

el 7% a las matices oscuras.

En la planificacion “TERNURITA'S ANAHI” dara preferencia a los disefios
con tonos combinados sin descuidar los disefios con tonos claros y
oscuros ayudando a las madres de familia que sus hijos estén vestidos de
acuerdo a la ocasion, para poder dar una mejor satisfaccion a las clientes.
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PREGUNTA 7

¢,Cual es su forma de pago, cuando compra ropa para sus hijos? (Escoja

una opcion)

Forma de Pago Madres Porcentaje

Efectivo 66 38

Cheque 59 34

Tarjeta de 32 19

crédito

Todas 15 9
TOTAL 172 100

FORMAS DE PAGO

M Efectivo
B Cheque
 Tarjeta de credito

W Todas

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

La forma de pago que las madres de familia prefieren es en efectivo con
el 38%, el 34% con cheque, las tarjetas de crédito con un 18% y entre
todas las formas de pago hay un 9%.

“TERNURITA'S ANAHI” manejara su forma de pago con todas las formas
propuestas para dar la facilidad a las madres de adquirir ropa infantil,

como la forma preferida es efectivo nos garantizara tener liquidez.
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PREGUNTA 8

¢,De qué manera le gustaria estar al dia en moda de prendas de vestir

infantil?

Elementos Cantidad Porcentaje
Adquiriendo del

149 87
catalogo de ropa
Asistir a desfiles de 23 13
moda
TOTAL 172 100

FORMAS DE ADQUISICION DE ROPA
INFANTIL

B Adquiriendo del catalogo de ropa M Asistir a desfiles de moda

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Las madres de familia que fueron entrevistadas denotan que les gustaria
adquirir la ropa infantil por medio de catalogos con un 87% ya que por
medio de revistas pueden escoger con mas facilidad las prendas sin tener
gue descuidar otros factores como son trabajo u hogar. Pero sin embargo
hay un grupo menor con un 13% que les gustaria asistir a desfiles.

‘“TERNURITA'S ANAHI” no puede limitar a un grupo del otro por lo tanto
se podria implementar los dos medios de informacion para nuestras
clientes, dando preferencia al catdlogo, y a la venta en locales

comerciales.
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PREGUNTA 9

¢, Cuanto gasta mensualmente en su ropa para sus hijos?

Valor Destinado Cantidad Porcentaje

Menos de USD 50 40 23
USD 50 - 80 79 46
USD 81 - 100 33 19
Mas de USD 100 20 12
TOTAL 172 100

VALOR DESTINADO A LA ROPA DE SUS
HIJOS

B Menos de USD 50
W USD 50 - 80

m USD 81 - 100

B Mas de USD 100

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

El 46% de madres de familia entrevistadas gastan entre $ 50 a $ 80
dolares, seguido con un 24% en valores inferiores al $50, sin embargo
hay damas que gastan entre $81 a $ 100 dolares en un 19%, y el 12%

mas de $ 100 dolares.

“TERNURITA'S ANAHI” ayudard a las madres de familia a encontrar

prendas exactas para la vestir a sus hijos a precios moderados.
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PREGUNTA 10
Si tuviera la posibilidad de confeccionarse prendas para sus hijos a la
medida, con disefios de moda y tiempos de entrega cortos a buen precio.

¢ Utilizaria este servicio?

Opciones  Madres Porcentaje

SI 147 85
NO 25 15
TOTAL 172 100

CONFECCION DE ROPA INFANTIL, EN
TIEMPOS CORTOS DE ENTREGA Y BUEN
PRECIO

mSsl

mNO

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado: Geomara Bautista

De las madres de familia entrevistadas se obtuvo que el 85% esta de
acuerdo que exista una empresa que se dedique a confeccionar ropa
infantil para los nifios y nifias de 0 — 5 aflos y tomando en cuenta que un
factor diferenciado es la entrega de prendas de vestir a la moda, en

tiempos cortos y con un precio justo.
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3.3.6. Perfil del consumidor

Segun la investigacion de mercados el perfil del consumidor, son
nifos y nifias que se encuentran en un rango de edades entre 0 a 5 afos,
de los cuales las madres se preocupan de la vestimenta de los mas
pequefios de la casa, de los cuales el salario minimo de los padres es un

promedio de salario mensual entre $250 y $1500 dolares.

3.3.7. Tendencia de mercado

Actualmente las empresas se enfrentan a mercados cada vez mas
cambiantes e impredecibles, en virtud de un conjunto de factores
relacionados con la apertura a productos de otros lugares, la competencia
creciente y los cambios bruscos en la aceptacion de nueva tecnologia y

nuevos prod uctos.

La unica forma en que la empresa puede responder a estos retos es
adaptar todo su potencial productivo y estratégico a las caracteristicas,
necesidades y expectativas de los consumidores, pues estos cada vez
mas, controlan y determinan las posibilidades de crecimiento y
permanencia de la empresa dentro del mercado. Este poder del
consumidor es el que obliga a conseguir y usar informacion acerca de su
comportamiento, dando origen a estrategias de mercados e indicadores

para satisfacer sus necesidades.

3.3.8. Factores de riesgo
Los factores de riesgo sobre el consumo de ropa infantil puede verse

afectado por la recesiéon econdmica del pais, por la baja calidad de las

telas, insumos y otros.
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3.3.9. Ingresos del proyecto en base al analisis de mercado

El ingreso que se obtendra de acuerdo a la demanda de las prendas
de vestir es muy alto ya que estos productos son indispensables en la
vida de los seres humanos, es por ello que estos productos permitiran a la
fabrica recuperar la inversién en poco tiempo logrando que sus utilidades

crezcan en un gran porcentaje a nivel econémico.

3.4. Identificacién de la demanda y oferta

3.4.1. Clasificaciéon de la demanda

La ropa infantil se encuentra dentro de los bienes necesarios para

vestir a los nifios y nifias, haciéndose indispensable su adquisicion.

Hay que tener claro que la compra de ropa infantil por parte del cliente
dependera del gusto o necesidad que tenga en ese momento. Es decir, la
demanda dependera de las necesidades de los individuos y de la

situacion econdmica del cliente.

3.4.2. Factores que afectan a la demanda

En la demanda de un bien o servicio pueden influir muchos factores,
los cuales al analizarlos nos permite comprender la demanda histérica, la

demanda actual y la demanda futuro de nuestro servicio.
% Moda

Este factor afecta importantemente ya que cuando se encuentra de

ropa de moda en algun sitio, se incrementa la demanda por la
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publicidad que realizan los propios clientes, en cambio cuando ya pasa
de moda su demanda generalmente disminuye, teniendo los
propietarios del local implementar estrategias para mantener a sus

clientes.

s Gustos y Preferencias
Existe un buen nimero de madres de familia que prefieren un lugar

donde les puedan ofrecer ropa infantil, innovadora y delicada.

< Precios

Los precios tienen una gran importancia en la demanda de los
productos, ya que por lo general a medida que se incrementa el precio
de los productos la demanda disminuye. Lo que se busca en el
presente proyecto es determinar el punto de equilibro del precio del

producto que genere la mayor demanda.

3.4.3. Anélisis y proyecciones de la demanda

El estudio de la situacion vigente es importante, porque es la base de

cualquier prediccion.

Sin embargo, dificilmente permitira usar la informacién para valorar la
situacion ya que al ser permanente la evolucion del mercado, cualquier
estudio de la situacién actual puede tener cambios sustanciales cuando el
proyecto se esté implementando. El sector textil y de confeccion ha
sufrido los impactos derivados de la crisis econdmica que ha soportado el
pais en los ultimos afios y el encarecimiento de insumos importados ha
provocado un incremento en los precios de las prendas textiles debido a
la alta dependencia que el sector tiene de materia primas. Otro de los
inconvenientes que posee la cadena de produccion, es la mano de obra

no calificada, esto sumando a un inadecuado manejo de inventarios. Son
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las razones por las cuales se encarece los costos y precios, que dan
como resultado que se le reste de oportunidades al sector de competir
con ventaja en el mercado externo. Finalmente, uno de los problemas
MAas serios que se vive a nivel de plantas de la pequefa industria, es una

muy escasa oferta de mano de obra calificada.

Proyeccion de la Demanda

Para efectuar la proyeccion de la demanda se analizado la poblacién
de barrios de Otavalo tomando un 56 % del total de la poblacion que

pertenece a las madres preocupadas por la vestimenta de sus hijos.

3.4.4. Andlisis y proyecciones de la oferta

“La oferta es el numero de unidades de prendas de vestir infantiles
que estan dispuestos a ser vendidos a determinados precios”. Para
cuantificar la oferta es preciso determinar las principales empresas que
ofrecen ropa para nifios y nifias de (0 a 5 afios): su capacidad instalada y
utilizada, participacion en el mercado, los precios, calidad y presentacion

de los productos.

Clasificacion

Basicamente la oferta de un bien se traduce en la cantidad de
productos o servicios cuyos productores desean vender en un mercado a
un precio especifico y en un periodo determinado. Con propésitos de
analisis la clasificacion de la oferta en relacion con el nUmero de oferentes

se reconoce tres tipos:
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La oferta se puede clasificar de acuerdo al nUmero de ofertantes, en

monopolica, oligopdlica y competitiva.

Oferta Monopdlica

En este tipo de oferta existe un solo productor del bien, el cual impone
la calidad, el precio y cantidad de su producto. No existen productos o

servicios sustitutos y es muy dificil entrar a competir con este monopolio.

Oferta Oligopdlica

Estd se da cuando existen muy pocos productores de un bien o
servicio, estos tienen dominado el mercado y controlan el precio, calidad y
cantidad de su oferta. Es posible entrar a competir con ellos pero con
dificultad.

Oferta Competitiva

Esta se da cuando los competidores actian en libre competencia, es

decir existen muchos compradores y muchos vendedores de un producto

0 servicio.

De acuerdo a lo indicado anteriormente el estudio del presente proyecto corresponde a la
oferta competitiva o de mercado libre, ya que no existen empresas que se dediquen
exclusivamente a la produccion y comercializacion de prendas de vestir para nifios y nifias
de (0 a 5 afios de edad), si existe pocas empresas que se dedica a la fabricacién de ropa

infantil pero no en variedad de disefios.

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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Para proyectar la oferta se tomara como dato inicial al valor de la
oferta, la informacién obtenida de las ventas obtenidas por las personas
gue se dedican a la venta de ropa infantil ya que en la ciudad de Otavalo
no existen empresas que se dediquen a la produccion y comercializacion
de ropa infantil innovadora para nifios y nifias de (0 a 5 afios de edad), sin
embargo en los mercados se ofertan este tipo de prendas con un valor

minimo.

3.4.5. Balance entre la oferta y Demanda

Es importante balancear la oferta y la demanda ya que es necesario
saber qué cantidad de productos hay que producir, mediante una
proyeccién de la demanda de acuerdo a las tendencias y temporadas

actuales que se viven.

De esta manera se debe tener en cuenta que el balanceo de la oferta
y demanda nos permite trabajar con el método justo a tiempo, ya que se
debe considerar el costo de inventario del producto terminado.

3.5. Comercializacién

La comercializacion de ropa infantil, puede tener algunos canales de
comercializacién o llamados intermediarios, como: mayoristas - minoristas
— comisionistas, antes de llegar al consumidor final.

Las relaciones de los intermediarios entre si y con productores y

consumidores determina la existencia de canales de comercializacion,

gue en el caso de ropa infantil es:
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1) P-X

2) P-M-X

3) P-m-X

4 P-M-C-X

Significado

P = Productor

M = Mayorista

m = Minorista

C = Comisionista

X = Consumidor

Estrategias de Comercializaciéon

Las estrategias de comercializacién que utilizara “ANAHI NINOS
FASHION”, sera por medio de vendedores minoristas ya que mientras en
mas lugares se encuentre los productos la marca sera reconocida mas

facil y en menor tiempo.
3.5.1. Estrategias de Precios

Lamb, Hair y McDaniel, 2002, p. 607 - 610), Una estrategia de precios
es un marco de fijacion de precios basico a largo plazo que establece el

precio inicial para un producto y la direccion propuesta para los

movimientos de precios a lo largo del ciclo de vida del producto.
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3.5.1.1. Variables para lafijacion de precios

e Entre las estrategias de precios que aplican algunas empresas es
la de precios magicos, la cual consiste en establecer que todos los
precios terminen en nueve.

e Otra estrategia que aplican es la relacionada a precios del
producto, dependiendo de talla, color, estampados y gustos; es
decir, entre mayor talla mayor sera el precio y viceversa (es una
costumbre criolla mas que una estrategia).

e Otra estrategia es el volumen de compra de un mismo producto,

cuando mayor sea la cantidad menor seré el precio del mismo.

3.5.1.2. Determinacion del precio

El precio se determinara mediante los costos de cada uno de los
insumos, mano de obra y equipos que se utilizara para la obtencién de
una prenda de vestir. De la misma manera incrementando un porcentaje

de ganancia para la empresa.

3.5.2. Estrategias de Promocién

(Ferre José y Ferre Jordi, 1996, p. 25), Se entiende por estrategia de

promocion cualquier accién comercial destinada a estimular o incentivar la

demanda que se ejerce con caracter temporal y en base a proporcionar a

guien va destinada un beneficio tangible.
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3.5.2.1. Clientes claves

Los clientes claves son las madres de familia que se preocupan por la
presentacion de sus hijos ante la sociedad, tratando de esta manera que
cada uno de ellos tenga prendas de vestir originales, modelos exclusivos
y a un precio accesible para cada uno de los clientes, valorando de esta

manera el salario que tienen y cuantos hijos tienen.

3.5.2.2. Estrategias de captacién de clientes

Las estrategias que se citan a continuacion, beneficiard de forma
directa tanto al cliente como al empresario; Es necesario tener presente

que “Un cliente satisfecho vale mas que diez rétulos en la calle”.

e Se ofrecerd descuentos por cantidad, o descuentos por
temporadas.

e Se obsequiara regalos por la compra de determinados productos.

e Se colocard anuncios publicitarios en vehiculos de la empresa, o
en vehiculos de transporte publico.

e Se otorgara cupones o vales de descuentos para determinados
productos.

e Se creard sorteos 0 concursos entre nuestros clientes.

En la Tabla No. 3, se realiza una matriz, referida a los involucrados
directos, indirectos y otros actores, en la confeccion y comercializacion de

ropa infantil.
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Tabla 7: Matriz de involucrados

Matriz de ¢, Quiénes ¢,Cuales ¢,Cudl es su | ¢Cual es su
Involucrados | son? son sus Fortaleza? debilidad?
intereses?
Beneficiarios | .- Clientes .- Ahorro y .- Confianza | .- El precio
directos - calidad .- Calidad y -
Empresario - cumplimiento | Competencia
Incremento y los precios
de
ganancias
Beneficiarios | .- .- Ganancia | .- Materia -
indirectos Proveedores | - Trabajo prima Competencia
.- Empleado - Su -
capacidad Experiencia
laboral
Otros actores | .- Transporte | .- Clientela - -
.- Estado .- Impuestos | Puntualidad | Competencia
- .- Ganancia | .- Cobrar .- Evasion
Intermediario .- Capacidad | .- Pesimismo
de
negociacion

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

3.5.3. Estrategias de los productos

Las estrategias de producto son los métodos que se utilizan para

mejorar las caracteristicas, atributos de un determinado producto con el

objetivo de incrementar la venta del mismo.
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e Una estrategia es incluir nuevas caracteristicas al producto; es

decir confecciones innovadas.

e Otra estrategia estd en los disefios de ropa deportiva que se

confeccionen, que estos sean exclusivos. Es decir, que tengan
caracteristicas que lo diferencien de la competencia.

e Otra estrategia es la calidad del producto que se confecciona,
éste debe cumplir las expectativas que el cliente tiene del

articulo de compra.

3.5.4. Estrategias de Plaza

Consiste en la seleccién de los lugares o puntos de venta en donde se

venderan u ofreceran nuestros productos a los consumidores.

3.5.5.

Los productos se pueden hoy en dia ofertar via Internet.

Se hara uso de los intermediarios y, de ese modo se lograra una
mayor cobertura de los productos.

Los productos se ofertardn a precios moédicos, en locales
principales y mercados populares para de esa manera captar
mayor clientela.

Se ofrecera los productos a las madres de familia que busquen

prendas de vestir diferentes a las ya existentes.

Canal de Distribucioén

Consiste  en determinar la forma en que los productos seran

trasladados hacia estos lugares o puntos de venta.
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* Se implementara un departamento de distribucién del producto
terminado, el cual lo haga llegar a los clientes de forma rapida y

segura.
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CAPITULO IV
4. ESTUDIO TECNICO

En este estudio se pretende resolver las preguntas referentes a
donde, cuanto, cuando, cdmo y con qué producir lo que se desea, por lo
que el aspecto técnico operativo de un proyecto comprende todo aquello
gue tenga relacion con el funcionamiento y la operatividad de la propia
empresa. Para la creacion del taller de confeccion, disefio vy
comercializacion de “ANAHI NINOS FASHON” que es confeccion de ropa
infantil para niflos y nifias de 0 — 5 aflos de edad se establecié la
instalacion en la zona Sur de Otavalo, ya que es un sector que cuenta con
el 55% de la poblacion total de la ciudad. En el presente estudio los

objetivos del andlisis técnico — operativo son los siguientes:

e Verificar la posibilidad técnica de la fabricacion del producto que se
pretende.

e Analizar y determinar el tamafio 6ptimo, la localizaciéon 6ptima, los
equipos, las instalaciones y la organizacién requeridos para realizar

la produccion.
4.1. Localizacion del Proyecto
La localizacion de un proyecto puede determinar su éxito o fracaso en
el negocio. “Por ello, la decision de donde ubicar el proyecto obedecera

no solo a criterios econdmicos, sino también a criterios estratégicos,

institucionales e incluso de preferencias emocionales.
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Con todos ellos sin embargo, se busca determinar aquella localizacion

que maximice la rentabilidad del proyecto”.

La zona Sur de Otavalo ha sido elegida para instalar el proyecto, esta
zona cumple con vias principales para facil traslado de proveedores,
ubicacion privada y tranquilidad para los clientes y adjunto a ello las
actividades de comercio se estan incrementando debido a la ubicacion de

los mercados.

Para la seleccion de alternativas se realiza en dos etapas. En la
primera se analiza y decide la zona en la que se localizara la planta; y en
la segunda, se analiza y elige el sitio, considerando los factores basicos
como: costos, topografia y situacion de los terrenos propuestos.

El presente estudio para determinar la ubicacién del proyecto se ha
subdividido en dos partes: Macro localizacién y, Micro localizacion.

4.1.1. Macro Localizacién

La Macro localizacion se refiere a la ubicacion del proyecto a nivel
macro, la provincia, cantén y zona en donde estard ubicado. Se ha
considerado la macro localizacion del proyecto en la provincia de
Imbabura, area urbana de la ciudad de Otavalo, en la ciudadela 31 de
Octubre.

4.1.2. Criterios de seleccion de Alternativas

El interés en esta zona es basicamente por las siguientes razones.

e La poblacion, es la mas numerosa de Otavalo con un 55%.
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e De las compras que se realizan el 70% se pagan en efectivo.

e Lafacilidad de las madres de familia de poder elegir prendas de
vestir infantil y tener al alcance méas locales donde puede
adquirir ropa que le permitan a sus pequefios lucir nuevos

modelos y a su gusto.

4.1.3. Seleccion de la alternativa Optima

Adicionalmente en este sector no se cuenta con un local de ropa
infantil con para niflos de 0 — 5 afios de edad donde se puede ofrecer
disefios a su medida, o personificar su disefio con un excelente
asesoramiento y tecnologia en moda para satisfacer las necesidades,
gustos y preferencias de las madres de familia; ya que existen pocos
locales de ropa infantil tradicional pero no de ropa exclusiva y fina para
nifos de 0 — 5 aflos que ayuden al realce de la imagen de los mas

pequefiitos de la casa.
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4.1.4. Plano de Macro localizacion
Gréafico 8: Macro localizacién

Zamora
Chinchipe

Fuente: www.comercioexterior.ub.edu/fpais/ecuador/mapapolitico.gif
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4.1.5. Micro localizacién

Para el micro localizacion busca seleccionar el emplazamiento optimo

del proyecto, tomando en cuenta una serie de factores importantes para el

normal desenvolvimiento del proyecto.

Criterios de Selecciéon de Alternativas

Para la instalacion de la empresa en las propuestas indicadas

anteriormente, se consideran importantes los siguientes factores:

Cercania de las Fuentes de Abastecimiento

“TERNURITA’S ANAHI” no encuentra limitante en referencia a la

cercania con las fuentes de abastecimiento ya que los proveedores de la

materia prima manejan entrega a domicilio o lugar de la empresa.

Cercania al Mercado

La captacion de clientes es efectiva, ya que se encontraria en una

zona comercial y principal, este taller de esta categoria y para un mercado

especifico que seria el Unico en la Ciudad con servicio de confeccion

personalizado de ropa infantil.

Disponibilidad de Servicios Béasicos

En el mercado mas importante de la Ciudad cuenta con una

infraestructura acorde ya que cada local puede hacer llegar las prendas a
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los clientes, lo cual es un aspecto vital en el desarrollo de “TERNURITA’S
ANAHI”.

e Alcantarillado
e Luz eléctrica
e Agua Potable
e Teléfono

e Transporte

Posibilidad de eliminacién de Desechos

La eliminacion de los desechos es decir retazos de tela se debe
denotar que es basura transportable, siendo almacenado en fundas de
basura negra la cual el personal de limpieza de la fabrica debe pasar
llevando de cada sitio de trabajo para que sea transportada a otros

lugares.

Infraestructura

Como se ha mencionado con anterioridad “TERNURITA’S ANAHI” se
ubicara en la Ciudadela 31 de Octubre, la cual estara distribuida en area

de disefio, maquinas, corte, bodega, gerencia, recepcion.

4.1.6. Ubicacion de la planta

La planta estard ubicada al Oeste de Otavalo, cruzando la

panamericana en una ciudadela llamada “31 de Octubre”, cerca de una

escuela, donde se llevara a cabo la puesta en funcionamiento de la nueva

fabrica de confecciones de ropa infantil.
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4.2. Estudio de las materias primas e insumos

4.2.1. Clasificacion de las materias primas e insumos
Las principales materias que empleamos en la confeccion de prendas
son: telas, hilos, cierres, botones, broches, etiquetas, empaques. Los

costos dependen de la calidad, procedencia y lugar de compra.

Tabla 8: Materias primas

Materias Primas

Detalle Unidad Valor Unitario
Tela Kilo $ 16,00
Cierres Unidad $0,18
Botones Unidad $0,03
Lentejuelas Metro $0,45
Elastico Metro $0,23

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

4.2.2. Caracteristicas de las materias primas

Se tomara en cuenta los disefios, gramajes, peso, y caracteristicas de

cada tela.
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4.2.3. Disponibilidad de la materias primas

La provision suficiente en cantidad y calidad de materias primas es un
aspecto vital en el desarrollo de un proyecto. Muchas grandes empresas

se han visto aplacadas por la falta de este insumo.

Las materias primas no solo determinan la calidad del producto a
obtener, sino que influye ademas en la seleccidn de la tecnologia a utilizar

en el proceso de produccion.
Para demostrar que este aspecto no es restrictivo para el tamafio de
proyecto, se enlistarda todos los proveedores de materias primas e

insumos.

En cuanto a insumos para la confeccion, existe la disponibilidad

suficiente, como proveedores de taller se resumen a continuacion:

Tabla 9: Proveedores potenciales

Proveedores Potenciales

Empresa Material Direccion
Indutexma Tela Otavalo, barrio
Punyaro
Casa Blanca Insumos Modesto Jaramillo y

Cristobal Colon

Los portales Insumos 31 de Octubre y Garcia

Moreno

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.2.4. Requerimientos de Materias Primas, Insumos.

A continuacion se detalla los materiales de confeccién necesarias

para operar en fabrica de confeccion, tomando en cuenta que en la

cuadro 6 son las herramientas que se adquirira una sola vez al afio, y en

el cuadro 7 son las herramientas que se adquirird mensualmente.

Para los servicios basicos se realiz6 la investigacion de los costos en

zona comercial para lo cual han facilitado la descripcion la Administracion
de la fabrica de confeccion de ropa infantil “TERNURITA’S ANAHI” que

utilizan para la energia medidores trifasicos y pagan un total de $ 72,00

fijos, el agua es minimo es entre $ 20 y en el caso telefénico el minimo de

$100. A continuacién se describe las herramientas de confeccion que se

adquieren al iniciar el negocio:

Tabla 10: Herramientas para la confeccion

Herramientas para la confeccion

Materiales Presentacion | Cantidad Valor Costo Total
Unitario Anual
Reglas Juego 2 $ 4,00 $ 8,00
Tijera clu 3 $ 8,00 $ 24,00
Confeccion 6
plg
Tijera clu 2 $ 12,00 $ 24,00
Confeccion 10
plg
Cinta Métrica clu 2 $ 1,00 $2,00
Total $ 52,50 $ 113,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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En el siguiente cuadro se detallan las herramientas de confeccion que

se adquiriran anualmente con la finalidad de no parar la confeccion por

inSUMOS necesarios.

Tabla 11: Materiales para la confeccion

Materiales parala confeccion

Materiales Presentacion | Cantidad Valor Costo Total
Unitario | Anual

Alfileres c/rueda 40 50 $0,25 $ 150,00
Agujas c/pafio 25 50 $0,60 |$360,00
Papel para clu 500 $0,04 $ 240,00
Molde
Tizas Sastre c/u 24 $0,25 $ 72,00
Total $1,14 $ 822,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Tabla 12: Suministros servicios y otros gastos

Descripcién Valor

Luz eléctrica 72
Materiales indirectos 50
Mantenimiento de

maquinas 100
Agua potable 20
Mantenimiento de

computadoras 150
Utiles de aseo 60
Teléfono 100
Suministros de oficina 120
SUBTOTAL 672
Imprevistos 5% 33,6
TOTAL 705,6

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.3. Ingenieria del Producto

4.3.1. Descripcién del producto

Descripcién de los productos innovadores

Camisas y camisetas: Las camisas y camisetas para nifios y nifias seran

exclusivas y con disefios exclusivos.

Pantalones: Estos deberan llevar un distintivo diferente de acuerdo a la
ocasion para lo cual se necesite, y de la misma manera para la edad de

los nifios y nifias.

Faldas: Esta prenda debera tener diferentes accesorios de acuerdo a la

ocasion y religion de la persona que la quiera adquirir.
Vestidos: Estos seran disefiados de acuerdo a la ocasién para la que se

lo quiera adquirir, diferenciandolos en disefios y colores, estos deberan

ser formales e informales, con cintas, cierres, botones, lentejuelas, etc.
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4.3.2. Disefio de los productos

Disefio

Descripcion

Camisa de dos colores
con cuello semi-redondo
con 1 estampado especial
para niflas mangas con

un disefio diferente.

Body de diferentes colores
con diferentes
estampados disefiados
para nifios y nifias con
broches en la parte de la

prenda y cuello redondo.

Camiseta para nifias,
confeccionada en
algodon con cuello
redondo de diferentes
colores, con 1

estampado diferente.

Camiseta para nifias,
confeccionada en
algodon con cuello
redondo elaborada en
diferentes colores y con

variedad de estampados
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Vestido casual de dos
colores, con elastico en la
parte alta, falda amplia
disefiada para nifias

mayores de 2 afos.

Vestido semi-formal de
tres colores, parte superior
de 1 color con una franja
de la parte inferior del
vestido, falda amplia y de

un agradable disefio.

Vestido semi-formal de
tres colores, parte superior
de color celeste con
blanco con una franja roja
1 boton a cada lado de la
parte frontal, parte central
del vestido de 1 solo color
yla inferior del mismo color

gue la superior.

Pantalén color fucsia con
1 bolsillo en la pierna
derecha, fantasia de
bolsillos a cada lado del
pantalon, con una
pafioleta de varios colores
en la pretina
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Hello Kitty

Calentador para nifas de
color rosado con bolsillos
a cada lado del pantalon y
un bolsillo en la parte
trasera, con un bordado
de grafitis en la parte
delantera y trasera y en la
pierna derecha el nombre

del grafiti bordado.

Pantalén casual para nifia
con bolsillos a cada lado 1
cierre, 1 boton y

pasadores para correa.

Vestidos de  distintos
dissefios y variedad de
colores cada uno
disefiado para diferentes
ocasiones 0 eventos
sociales exclusivo para

ninas.
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‘ I' Vestido formal de color
blanco con bordados de
color rojo intenso con una
cinta en la cintura, de
cuello redondo, elaborado
con diferentes capas de

tela en la parte inferior.

Camisa para nifos

confeccionada en

AW e, |algodon a cuadros y de
‘HN';‘E " | diferentes  colores, de
»llggm
11T manga corta y con 1
Y | olsilo en el lado
NN

izquierdo.

Camisa para nifos
confeccionada en
algodon con cuello de
botones ocultos, cuello
inferior, los pufios
interiores y los botones
de la camisa, que
adornan este estilo
elegante y clasico,
incluye un ojal y en el

pufio 1 botdn.
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Camiseta para nifios,
confeccionada en
algodon con cuello vy
botones que adorna este
estilo, disefio de dos
franjas de diferentes
colores, con 1 bordado
exclusivo.

Pantalon corto con
bolsillos en cada lado y

tapas en cada uno.

Disefio casual para nifios,
estd compuesto por un
pantalon de gabardina,
chaleco de color azul,
camisa blanca con cuello
con 1 franja de color del
chaleco en los puiios.

Terno informal para nifios
con 1 camiseta de cuello
redondo de color gris y
mangas del color del
cuello con 1 estampado
de aviones.

Pantalén corto de disefio a
cuadros en combinacion

con la camiseta.
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Calentador para nifios de
color azul de mangas
largas con dos franjas de
color blanco en cada uno,
y también en el pantalon
con un bordado en cada

prenda.

4.4. Procesos de Produccion

“El proceso de produccion se define como la forma en que una serie
de insumos se transforman en productos, mediante la participacion de una
determinada tecnologia, es decir, la combinacion de mano de obra,

maquinaria, metodos y procedimientos de operacion”.

El proceso de produccién que se sigue es el siguiente:

ENTRADA §>> PROCESO |§>> SALIDA

Gréafico No: 6 Proceso de produccion
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4.5. Andlisis de la tecnologias disponibles

Las maquinas que se utilizaran para la confeccion de ropa infantil
estara acorde con la tecnologia de punta, ya que es necesario dar

excelentes acabados a cada una de las prendas.

Para este andlisis se ha tomado en cuenta que cada afio la tecnologia
supera a cada producto afio tras afio. Para el desarrollo de las prendas
infantiles debemos aprovechar al maximo cada una de las maquinas

existentes, para obtener un buen aprovechamiento de las mismas.

4.6. Descripcion del proceso de produccion

El proceso de empieza en la adquisicibn de la materia prima e
insumos para la transformacion de la misma, para ello se disefia la
prenda, para luego elaborar los moldes y mediante esto cortar la tela de
acuerdo al disefio, talla y colores de la prenda, una vez que se obtiene las
piezas se traslada estas al area de produccion para empezar con la union

de las piezas para obtener la prenda.

Una vez que se ha obtenido la prenda de vestir se traslada al area de
acabados donde se revisa la prenda y si esta cumple con los
requerimientos especificos se procede al planchado y empaquetado del
producto terminado.

4.6.1. Diagramas de Flujo

Para el caso del taller de confeccion el diagrama de flujo tendra el

siguiente procedimiento:
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Grafico 9: Diagrama de flujo

Inicio

Contactar a los clientes

v

Lanzamientos de disefios

éDiseno
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Patrones y trazado
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4_

Unidn de las piezas

<H

Prueba de prenda

v

Acabado y planchado

Almacena
miento

Entrega

Fin

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.6.2. Programa de Produccion

El programa de produccién es la conexion, entre el entorno, el
mercado y la capacidad productiva de la empresa. De su sincronizacion
va a depender el éxito ya que define la eficiencia en la asignacion de los
recursos. (ECHEVERRIA Santiago, 1994, P. 363)

La produccién se realizara en base a la demanda insatisfecha
correspondiente al afio 2012; que es de 13.316 unidades; de esta
cantidad se estima cubrir el 45%, por cuanto, la empresa se esta iniciando
en la producciéon y comercializacion de ropa infantil en la ciudad de
Otavalo. Para el primer afio se espera producir 9.801 unidades,
produccién que se incrementara afio a afio, en el orden del 6% en base al

crecimiento de la poblacion.

Tabla 13: Programa de produccion

Descripcion afio 1 afo 2 afio 3 afio 4 afio 5
Ventas de prendas 8630 8975 9334 9708 10096
de vestir infantil
existentes (und)
precio ($) 20 20,80 21,63 22,50 23,40
SUBTOTAL (%) 172600 186684 | 201917,59 | 218394,06 | 236215,02
ventas de prendas 11.320 11.773 12.244 12.733 13.243
de vestir infantil
innovadoras (und)
precio ($) 25 26,00 27,04 28,12 29,25
SUBTOTAL ($) 283000 306092,8 | 331069,97 | 358085,28 | 387305,04
Total ($) 455600 | 492776,96 | 532987,56 | 576479,34 | 623520,06

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.6.3. Capacidad de la Produccion

La capacidad de produccion inicial sera de 800 docenas mensuales,

es decir, una produccion diaria de 480 unidades diarias, consientes que

es una cadena productiva

4.6.4. Maquinaria Y equipo

Gréfico 10: Maquina recta

* Maquina Recta
* Modelo GC6-8
» Alta velocidad

* Lubricacion automatica

* Estante Metalico

+ Tablero de Madera

* Accesorios de Norma
+ Costo $ 1.240,00

Gréfico 11: Maquina overlock

* Magquina Industrial de 5
hilos

» Maquina Overlock

* Puntada de seguridad
de alta velocidad

+ Estante Metalico
* Accesorio de Norma
e Costo $ 500,00
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Grafico 12: Cortadora de tela

» Cortadora Vertical de 8~
* Motor de 750 watts
e Corta tela liviana o

pesada

» Accesorios de Norma
* Costo $ 500,00

Gréafico 13: Plancha industrial

Plancha Industrial a vapor
Caldero Incorporado de 2
Its

Alta capacidad para

producir vapor

Optimo planchado
Funcionamiento de 110v
Costo $ 380,00

Grafico 14: Computador portétil

* Lapto Hp

* Doble disco duro
- 4GB

*  Windows 7

« Costo $ 700,00
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Grafico 15: Impresora

* Impresora HP

+ Copiadora

e Scanner

* Impresiones a B/N vy

Color
e Costo $90,00

» |dentificador de llamadas

Grafico 16:

» Altavoz
» Teléfono
e Fax

« Costo $129,00

I

Teléfono fax

Tabla 14: Costo maquinaria

Descripcién Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Maquina recubridora 1 $1.210,00 $1.210,00
Magquina elasticadora 1 $ 1.310,00 $1.310,00
Maquina recta 2 $1.140,00 $ 2.280,00
Maquinaria [ Maquina Overlock (5
hilos) 1 $ 1.350,00 $ 1.350,00
Plancha Industrial 1 $ 380,00 $ 380,00
Cortadora de tela 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00
Subtotal $ 7.530,00
Escritorio Gerente 2 $ 400,00 $ 800,00
Muebles y
Sillas 3 $ 25,00 $ 75,00
Enceres
Sillas para costureras 6 $ 30,00 $ 180,00
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Archivadores 2 $ 90,00 $ 180,00
Estanterias 2 $ 80,00 $ 160,00
Mesa para cortar tela 1 $ 120,00 $ 120,00
Cestos de basura 3 $5,00 $ 15,00
Subtotal $ 1.530,00
Equipos de | Telefax 1 $ 100,00 $ 100,00
Oficina | tej6fono 1 $ 50,00 $ 50,00
Subtotal $ 150,00
Computadora 1 $ 650,00 $ 650,00

Equipos de
Computador Portatil 1 $ 700,00 $ 700,00

Computo

Impresora 1 $ 80,00 $ 80,00
Subtotal $1.430,00

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

4.6.5. Distribucién de Planta

La empresa contara con un espacio de oficina donde se elaborara los
disefios, planes de produccién y los estados financieros de toda la
empresa; de esta se trabajara el primer afio. Este espacio contara con
suficiente espacio para tres maquinas rectas, una mesa para la tender la
tela y cortarla por piezas, un cuarto que funcionara como bodega para los

insumos como son la tela, hilos, botones y cremalleras.

El espacio de la oficina sera de 10 metros de largo por 5 metros de
ancho. Este espacio es suficiente para las tres personas que laboraran
durante el primer afio. El espacio de la bodega es de 3 metros de largo

por 5 metros de ancho.
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4.6.6. Métodos del diagrama de recorrido

El método de diagrama de recorridos utilizado para esta fabrica es:

Gréfico 17: Diagrama de recorrido

Control de Jalidad

-

Area de Confeccidn

Bodega de Producto
Terminado

< Bodega de
Insumos
B Area — \
dmlnlstratwa ECZ:} Area de Trazado || Corte

Bodega de Tela

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

123



4.6.7. Control de Calidad

La empresa “TERNURITA’S ANAHI” realizara el control de calidad de
acuerdo al disefio de la prenda, este control sera basado en la calidad de
la costura, tallas exactas, disefio apropiado de la prenda, debera contar

con todos los lineamientos de produccion.

4.7. Requerimientos de la Mano de Obra

A continuacion se menciona el requerimiento de Mano de Obra
Directa e Indirecta para “TERNURITA’S ANAHI”.

El crecimiento poblacional es del 2,7% por afio por lo tanto la
demanda insatisfecha tiene un crecimiento minimo por esta razén se

trabajara con el mismo personal hasta el afio 2018.

A continuacién se presenta el cuadro 15 con el analisis del

crecimiento de la produccion para justificar la Mano de Obra Directa:

Tabla 15: Analisis del crecimiento de produccién

Ao Demanda Insatisfecha No. de Prendas
1 4246 4246
2 4361 115
3 4478 118
4 4599 121
5 4723 124
6 4851 128
7 4982 131
8 5117 135
9 5255 138

10 5397 142

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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Tabla 16: Requerimiento de mano de obra

Requerimiento de mano de obra directa
Nro. de personas Personal Remuneracion
Sectorial
Seccion Disefio,

Disefiador, Dibujante

2 $ 340
y Elaborador de
Moldes
Seccién Cortey
Confeccion
4 $ 340
Cortadores,

Costurera en Maquina
Seccién Acabado y
Remate, Costureras,
1 Rematadora para $ 340
trabajos en forma

manual 0 a maquina
Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Tabla 17: Requerimiento de mano de obra indirecta

Nro. de Personas Personal Remuneracion
Sectorial
1 Administrativo $ 1.500,00
Gerente
1 Comercial Vendedora $ 340

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.8. Estimacion de las necesidades de terreno y construccion

Para elaborar el disefio de las instalaciones tenemos como dato que
el terreno donde esta ubicada la fabrica tiene un area de 874.00 metros
cuadrados. En el cual se ha disefiado un disefio de para las instalaciones
de la planta.
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Gréafico 18: Estimacién del terreno
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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4.9. Disefio de las instalaciones

Grafico 19: Diseino de las instalaciones
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Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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CAPITULO V
5. ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

5.1. Presupuesto de lainversion

Presupuesto de Capital o inversion se define como un plan de
accion dirigido a cumplir una meta prevista expresada en valores y
términos financieros que integra los activos fijos de la empresa y
debe cumplirse en determinado tiempo y bajo ciertas condiciones
previstas. (Kohler Eric, 1990, p. 430)

Las inversiones efectuadas antes de la puesta en marcha del
proyecto se pueden agrupar en tres tipos: activos fijos y activos

intangibles.
Las inversiones necesarias en activos fijos y diferidos que necesita
la fabrica de ropa infantii “TERNURITA’S ANAHI”, se presenta a
continuacion:
Inversion inicial
La Inversion es considerada como la adquisicién o vinculacién que

existe entre los recursos financieros, con la finalidad de obtener beneficios

para la futura empresa.

129



Tabla 18: Estructura de la inversién

ESTRUCTURA DELA INVERSION

DESCRIPCION VALOR
Activos Fijos $ 42.070
Activos Diferidos | $ 3.503
Capital de Trabajo | $ 14.497
Total $ 60.070

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Tabla 19: Origen de la inversion

ORIGEN DE LA INVERSION
DESCRIPCION VALOR %
Capital Propio | $ 42.070 | 70,03
Capital
_ _ 29,97
Financiado $ 18.000
TOTAL $ 60.070 100

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

5.1.1. Presupuesto de Inversion Fija

Se refiere al presupuesto que se va a invertir para la adquisicién de
los bienes que seran usados en forma permanente. El de ciclo largo, es
destinado a la actividad productiva mas que a la reventa; incluye la planta,
el equipo y el activo intangible (aquel que no posee sustancia o forma

fisica: patentes, fondos de comercio)
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En si los activos fijos son los bienes de propiedad de la empresa, tales

como: terrenos, edificios, maquinaria, equipo, mobiliario, vehiculos,

herramientas y otros.

Tabla 20: Inversion de activos fijos

Descripcién Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

Instalacién Terreno y Edificio 1 $ 30.000,00 | $ 30.000,00
Subtotal $ 30.000,00

Descripcién Cantidad | Valor Unitario | Valor Total

Maguina recubridora 1 $1.210,00| $1.210,00

Maguina elasticadora 1 $1.310,00| $1.310,00

Maguinaria Maquina recta 2 $1.140,00| $2.280,00
Maguina Overlock (5 hilos) 2 $1.350,00| $2.700,00

Plancha Industrial 1 $ 380,00 $ 380,00

Cortadora de tela 1 $1.000,00| $1.000,00

Subtotal $ 8.880,00

Escritorio Gerente 2 $ 400,00 $ 800,00

Sillas 3 $ 25,00 $ 75,00

Sillas para costureras 6 $ 30,00 $ 180,00

Muebles y Enceres | Archivadores 2 $ 90,00 $ 180,00
Estanterias 2 $ 80,00 $ 160,00

Mesa para cortar tela 1 $ 120,00 $ 120,00

Cestos de basura 3 $5,00 $ 15,00

Subtotal $ 1.530,00

Equipos de Oficina Telefax 1 $ 100,00 $ 100,00
Teléfono 1 $ 50,00 $ 50,00

Subtotal $ 150,00

Computadora 1 $ 650,00 $ 650,00

Equipos de Computo | Computador Portatil 1 $ 700,00 $ 700,00
Impresora 2 $ 80,00 $ 160,00

Subtotal $1.510,00

Total Activos Fijos $42.070,00

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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5.1.2. Presupuesto de Inversion Variable
Son aquellos que tienden a fluctuar en proporcion al volumen total de

la produccion, de venta de articulos o la prestacion de un servicio, se

incurren debido a la actividad de la empresa. (gerencie.com, 2011)

Tabla 21: Presupuesto de lainversién variable

Descripcion Valor
Luz eléctrica 72
Materiales indirectos 50

Mantenimiento de

maquinas 100
Agua potable 20
Mantenimiento de

computadoras 150
Utiles de aseo 60
Teléfono 100
Suministros de oficina 120
SUBTOTAL 672
Imprevistos 5% 33,6
TOTAL 705,6

Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado: Geomara Bautista

5.2. Calculo del costo de Oportunidad

Para el célculo del coste de oportunidad se ha considerado que la
inversion esta diferenciada en inversion fija y variable, luego se realiza el
porcentaje que representa cada uno de los rubros, posteriormente cada

uno de estos se le multiplica por las tasas que el mercado financiero paga
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y cobra de acuerdo a los montos establecidos en la estructura del

financiamiento del proyecto. Asi tenemos el 4,53% que la tasa promedio

que la empresa ganaria si lo coloca en las instituciones financieras del

pais en la actualidad. Para el financiamiento es de 12% esta tasa es lo

que BNF esta cobrando por los préstamos para este tipo de proyectos.

Tabla 22: Coste de oportunidad

Coste de oportunidad

Tasa de Valor
Descripcion Valor % Ponderacion Ponderado
$
Capital Propio |42.070 0,70 4,53 3,17
Capital $
Financiado 18.000 0,30 14,5 4,34
$
Total Inversion |60.070 1,00| Tasa Ponderada 7,52

Coste Capital

7,62

Inflaciéon Anual

0,0311

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

5.3. Proyeccidén Ventas, Costos y Gastos

5.3.1. Proyeccion de ventas

Para la proyeccién de ventas se tomara en cuenta las ventas de cada

afo; con una tasa de crecimiento de la demanda potencial de 5% anual y

el precio de venta aumenta de acuerdo a la tasa de inflacion que es de

5.39%, como se muestra a continuacion:

133




Tabla 23: Proyeccion de ventas

Descripcion afio 1 afio 2 afio 3 afio 4 afio 5
ventas de prendas
de vestir infantil
existentes (und) 8630 8975 9334 9708 10096
precio ($) 20 20,80 21,63 22,50 23,40
SUBTOTAL ($) 172600 186684 | 201917,59 | 218394,06 | 236215,02
ventas de prendas
de vestir infantil
innovadoras (und) 11.320 11.773 12.244 12.733 13.243
precio ($) 25 26,00 27,04 28,12 29,25
SUBTOTAL ($) 283000 | 306092,8 | 331069,97 | 358085,28 | 387305,04
Total ($) 455600 | 492776,96 | 532987,56 | 576479,34 | 623520,06
Unidades prendas
de vestir 19950 20748 21578 22441 23339
Costo de
Produccion 119700 124488 129468 134646 140032

Fuente: Investigacién de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

5.3.2. Proyeccion de gastos y costos

Los presupuestos de costos y gastos estan compuestos por todos los

requerimientos operativos que requiere la empresa para comercializar el

producto.
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Tabla 24: Proyeccion de gastos y costos

Per;\:nas Funcion a Desempeniar Sueldo Mensual
1 Gerente General $ 1.200
1 Secretaria $ 340
1 Jefe de Produccion $ 340
5 Operadores de Maquina $ 340
1 Jefe de Bodega $ 340
1 Auxiliar de Bodega $ 340
1 Ventas $ 340
1 Jefe de Control de Calidad $ 340
12 Total Gastos $ 3.580

INVERSION DE MATERIALES
DESCRIPCION Valor
Telas y accesorios $ 7.000
GASTOS
ADMINISTRATIVOS Valor
Sueldos y salarios $ 3.580
Suministros de oficina $ 150
SUBTOTAL $ 3.730,00
Imprevistos 5% $ 187
TOTAL $ 3.917
Total $ 14.497

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista
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5.4. Balance General Inicial
Tabla 25: Balance general inicial
Fabrica de confeccion de ropa infantil "Ternurita’s Anahi"
Balance General Inicial

Activos Pasivos

Activos Corrientes 14497 | Pasivos a Largo Plazo 18000

Bancos 14497 Prestamos por pagar 18000

Activos Fijos 42070

Magquinarias y Equipos | 8880

Muebles y Enseres 1530 Total Pasivos 18000

Equipo de Computo 1510

Equipo de Oficina 150 Patrimonio 18000

Otros 30000 Capital Propio 42070

Activos Diferidos 3503

Total Patrimonio
Gastos de constitucién | 3503 Total Pasivo + Patrimonio 60070
Total Activos 60070
Gerente Contador
Fuente: Investigacion de Campo
Elaborado: Geomara Bautista
5.5. Flujo de Caja
Tabla 26: Flujo de caja
Flujo de Caja

Descripcion Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015 Afio 2016 Afio 2017
INGRESOS/
VENTAS 455600,00 492776,96 | 532987,56 | 576479,34 | 623520,06
(-)COSTOS DE
PRODUCCION 119700,00 124488,00 | 129467,52 | 134646,22 | 140032,07
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(=)UTILIDAD

BRUTA 335900,00 | 368288,96 | 403520,04 | 441833,12 | 483487,99
GASTOS

ADMINISTRATIVOS 3916,5 3955,665 | 3995222 | 4035174 | 4075526
DEPRECIACION

ACUMULDA DE

ACTIVOS 248,13 248,13 248,13 248,13 248,13
GASTOS DE

VENTAS 740,00 747,40 754,87 762,42 770,05
(5)UTILIDAD

OPERATIVA 330995,37 | 363337,76 | 398521,81 | 436787,39 | 478394,28
GASTOS

FINANCIEROS

(Préstamo) 5383,33 5383,33 5383,33 5383,33 0

(=)UTILIDAD ANT,

DEL 15% P/T 325612,037 | 357954,43 | 393138,48 | 431404,06 | 478394,28
() 15%

PARTICIPACION

TRABAJADOR 276770,23 | 304261,27 | 334167,71 | 366693,45 | 406635,14
UTILIDAD NETA

PROYECTADA 48841,81 53693,16 | 58970,77 | 64710,61 | 71759,14

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

5.6. Evaluaciéon de lainversién

5.6.1. Determinacién Valor Actual Neto (VAN)

Este método consiste en traer todos los valores proyectados del

flujo de fondos de un proyecto, mediante una tasa de descuento y

comprarlos con la inversion inicial. (Lara, Juan (2007) Administracion

Financiera, Pag. 104)
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Para calcular él VAN del Proyecto y del inversionista se utiliza la siguiente

formula:

VAN = Z FNF ]
a+or

Dénde:

FNF: Fondo neto de flujos
i: tasa de descuento
t: periodo

li: inversion inicial

Criterios de Evaluacioén

¢ VAN > 0 La inversién produciria ganancias por encima de la

rentabilidad exigida (r) El proyecto puede aceptarse.

e VAN < 0 La inversion produciria pérdidas por encima de la

rentabilidad exigida (r) El proyecto deberia rechazarse

¢ VAN = 0 La inversion no produciria ni ganancias ni pérdidas
Dado que el proyecto no agrega valor monetario por encima de
la rentabilidad exigida (r), la decision deberia basarse en otros
criterios, como la obtencion de un mejor posicionamiento en el

mercado u otros factores.
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Tabla 27: Valor Actual Neto

Afos Flujos Tasa

-60069,5 7,62%
48841,81
53693,16
58970,77
64710,61
71759,14
VAN $ 164.402,05

Fuente: Investigacion de Campo

gl |l W] N | O

Elaborado: Geomara Bautista

El VAN permite representar en términos monetarios, si es rentable o no la

inversion, para ello se utilizé la herramienta Excel para el calculo.

5.6.2. Determinacién de la Tasa Interna de Retorno (TIR)

e La tasa interna de retorno (TIR); es la tasa que iguala el valor
presente neto a cero.

e La tasa interna de retorno también es conocida como la tasa de
rentabilidad, producto de la reinversion de los flujos netos de
efectivo dentro de la operacién propia del negocio y se expresa en
porcentaje.

e También es conocida como Tasa Critica de Rentabilidad, cuando
se compara con la tasa minima de rendimiento requerida (tasa de

descuento) para un proyecto de inversion especifico.

La TIR fue calculada aplicando las funciones financieras del programa

Excel de Microsoft Office.
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Tabla 28: Tasa Interna de Retorno

Afos Flujos Tasa
0 -60069,5 7,62%
1 71759,14
2 53693,16
3 58970,77
4

5

64710,61
71759,14
TIR 85%

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

Permite calcular la tasa que devolvera la inversion durante su vida Util,
tomando en cuenta los flujos de caja proyectados.
5.6.3. Tiempo de recuperacion de la inversion

El tiempo que se estima para recuperar la inversion realizada para
dicho proyecto es en los siguientes tres afios proximos a la instalacion de
la empresa.
5.6.4. Beneficio Costo

Es otro de los criterios de evaluacion de un proyecto que consiste en
determinar una razén mediante la cual se determina si conviene o no

invertir en un proyecto.

Para obtener la relacion costo beneficio se utiliza la siguiente formula:
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Ingresos Netos Actualizados
RC/B =}

Inversion Inicial

e Silarazon B/C es mayor o igual a 1, conviene aceptar un proyecto;

en caso contrario se rechazaran.

e Si la razon B/C es mayor o igual a 1 significa que el VAN es

positivo o igual a cero, respectivamente.

(Sapag, Chain Nassir y SAPAG CHAIN Reinaldo, 2003, p. 314)

Tabla 29: Relacion costo beneficio

Relacién costo beneficio

FLUJOS DE
CAJA 48841,81| 53693,16| 58970,77| 64710,61| 71759,14| 297975,49
INV. INICIAL 60070
RC/B = 4,96

Fuente: Investigacion de Campo

Elaborado: Geomara Bautista

El costo beneficio es mayor a uno; por lo que se puede sefialar que
el proyecto es aceptable, traduciendo este resultado seria que por cada
dolar invertido se recupera 3,96 délar durante la vida util del proyecto.
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5.6.5. Punto de Equilibrio

Punto de volumen en el que los ingresos y los costos son iguales, una
combinacion de ventas y costos que da como resultado la operacion de

un negocio sin producir utilidad ni pérdida. (Kohler, Eric, 1990, p. 450)

CF

PEunidades = m

Dénde:

PE unidades = Punto de equilibrio en unidades
CF = costos fijos

PVu = precio de venta unitario;

CVu = costo variable unitario
PE B CF
ventas = W
VT

Dénde:

PE ventas = Punto de Equilibrio en Ventas
CF = costos fijos
CVT = costo variable total;

VT = ventas totales
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Punto de equilibrio de prendas existentes en el mercado

Precio Vta. Unitario 20
Unidades Vendidas 8630
Ingreso Total 172600
Costo Fijo Total 40640
Costo Variable Total (CVT) 705,6
Costo Variable Unitario = CVT/N° unid.

Vendidas 0,082

Cantidad de Equilibrio =CFT /(P - CVU)  2040,341 Unid. Fisicas

Valor monetario de equilibrio

Unid.

40806,821 Monetarias
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Tabla 30: Punto de equilibrio prendas existentes en el mercado

A B C=A*B D E F=B*E G=D+F
Precio Vta. Ingreso Costos Cost. Var. | Costo Var.
Unit Cantidad Total Fijos Unit. Tot Costo Total
20 0 0 40640 0,082 0 40640
20 1500 30000 40640 0,082 122,642 40762,642
20 2040,341| 40806,821 40640 0,082 166,82 40806,82
20 2500 50000 40640 0,082 204,403| 40844,403
20 3200 64000 40640 0,082 261,636| 40901,636

Elaborado por: Geomara Bautista

equilibrio, si se vende menos unidades existira perdidas, caso contrario si las ventas aumentan las ganancias seran

PUNTO DE EQUILIBRIO DE PRENDAS INNOVADORAS PARA EL MERCADO

Precio Vta. Unitario
Unidades Vendidas

Ingreso Total

Costo Fijo Total

25
11320
283000
40640

La empresa debera vender 2041 unidades fisicas y 40806,82 unidades monetarias para mantenerse en el punto de
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Costo Variable Total (CVT)
Costo Variable Unitario = CVT/N° unid.
Vendidas

Cantidad de Equilibrio = CFT / (P - CVU)

Valor monetario de equilibrio

705,6

0,0623

1629,66 Unid. Fisicas
Unid.

40741,580 Monetarias

Tabla 31: Punto de equilibrio de prendas innovadoras

Precio Vta. Ingreso Costos Cost. Var. | Costo Var.
Unit Cantidad Total Fijos Unit. Tot Costo Total
25 0 0 40640 0,0623 0 40640
25 11100 277500 40640 0,0623 691,887 41331,887
25 11320 283000 40640 0,06233 705,6 41345,6
25 11600 290000 40640 0,0623 723,053| 41363,053
25 11800 295000 40640 0,0623 735,519 41375,519

Elaborado por: Geomara Bautista
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La empresa deberd vender 1630 unidades fisicas y 41345,60
unidades monetarias para mantenerse en el punto de equilibrio, si se
vende menos unidades existird perdidas, caso contrario si las ventas

aumentan las ganancias seran mayores.
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CAPITULO VI
6. ANALISIS DE IMPACTOS DEL PROYECTO

6.1. Anélisis de impactos

Para el andlisis de impactos se ha considerado un minucioso detalle
de las distintas &areas donde generaria el proyecto incidencia o

expectativa.

La metodologia a aplicarse es la siguiente:

e Las éareas donde se realizara el analisis de impactos son:

Econdmica, Social, Educativo — Cultural, Ambiental

e Se estructura una tabla de valoracion basada en lo siguiente:

-3 IMPACTO ALTO NEGATIVO
-2 IMPACTO MEDIO NEGATIVO
-1 IMPACTO BAJO NEGATIVO
0 NO HAY IMPACTO

1 IMPACTO BAJO POSITIVO

2 IMPACTO MEDIO POSITIVO
3 IMPACTO ALTO POSITIVO

e Se aplica el disefio de una matriz por cada area analizada, en el
eje Horizontal identificamos el nivel de impactos, y en el eje vertical

se establece el indicador por area.
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e Cada indicador tendra una valoraciéon de impacto, con lo cual se
suman los niveles y se dividen para el numero de niveles
analizados.

e Después de cada tabla se analiza los argumentos y circunstancias
gue llevaron a ese nivel de impacto obtenido después de aplicar la
metodologia explicada.

e Finalmente se realiza un estudio numérico del nivel global de
impactos a través de una matriz en la que en el eje horizontal estan
determinados los niveles de impacto de cada area y en el eje
vertical las areas o ambitos estudiados.

6.1.1. Impacto Econémico

Cuadro 1 Matriz de impacto econdmico

Indicadores 3|-2|-1(0)| 1) 2
- Rentabilidad X
- Nivel de ventas X
- Ingresos familiares X
- Poder adquisitivo X
TOTAL 4 6 | 10
NIVEL DE IMPACTO = Total = E =25=3

Numero de indicadores 4

3 ALTO POSITIVO
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Andlisis:

Rentabilidad
Tiene un valor de 3 positivo, por cuanto el proyecto productivo generara
utilidades que permitir4 al propietario crecer como empresa y posicionarse

en el mercado.

Nivel de ventas
Se le ha asignado el valor de 3 positivo,, ya que se prevé que con el
tiempo se incrementara los niveles de ventas, de manera progresiva

posibilitando el cumplimiento de metas empresariales.

Ingresos familiares
Tienen un valor de 2 positivo, pues el proyecto beneficia a las familias
involucradas, mejorando sus ingresos; a la vez que incrementan los

mismos, facilitando su subsistencia.

Poder adquisitivo
Tiene un valor de 2 positivo, en vista de, que con la posibilidad de contar
con una remuneracion, aumenta las posibilidades de compra de bienes, e

inclusive de ahorro.
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6.1.2. Impacto Social

Cuadro 2 Matriz de impacto social

Indicadores 312 -11]0 1|2 | 3
- Nivel de vida X
- Desarrollo X
comunitario
- Cultura de X
consumo
- Fuentes de trabajo X
TOTAL 2 9 | 11
NIVEL DE IMPACTO = Total E =2,75=3

Numero de indicadores 4

3 ALTO POSITIVO

Analisis

Nivel de Vida

Tiene un valor de 3 positivo, pues el nivel de vida de los socios de la
empresa mejorard notablemente; asi como el de sus familias y de todas
las personas que cierran el circulo econémico que se forma en el

desarrollo de esta actividad econdmica.

Desarrollo Comunitario

Con valor de 3 positivo, ya que incide en el desarrollo como empresa de
confecciones en busca del bien comun y su reinsercion en la sociedad, de
manera digna y productiva; asi como en la cooperacion de las personas

del cantén.
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Cultura de Consumo
Tiene el valor de 2 positivo, en el marco de ofrecer productos nuevos y de

cubrir necesidades de los nifios del canton y de sus alrededores.

Fuentes de Trabajo

Tiene un valor de 3 positivo, ya que el proyecto fomentara fuentes de
trabajo para las familias otavalefias y generara la activacion econémica a
través del efecto multiplicador de todos los componentes de la economia.

6.1.3. Impacto Educativo — Cultural

Cuadro 3 Matriz de impacto educativo - cultural

Indicadores 3] -2 -1 0 1 2

- Desarrollo de cultura X

organizacional

- Desarrollo de capital X

social

- Procesos de formacion

TOTAL 4 3 7

Total

=—-=233
Numero de indicadores 3

NIVEL DE IMPACTO =

2 IMPACTO MEDIO POSITIVO
Analisis:
Desarrollo de Cultura Organizacional

Tiene un valor de 3 positivo, ya que este se propicia en un proceso de

formacion del lugar en el que se desarrolla el proyecto.
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Desarrollo de Capital Social

Tiene un valor de 2 positivo, ya que este genera un impacto medio

positivo en el sector donde se desarrolla el proyecto.

Procesos de Formacién

Tiene un valor de 2 positivo, ya que este propicia un proceso de formacién

medio positiva ya que las personas tiene conocimientos bajos en

confeccion.

6.1.4. Impacto Ambiental

Cuadro 4 Matriz de impacto ambiental

Indicadores 3 -2 -1 2 3

- Manejo de desechos X

sélidos y desperdicios
- Contaminacion del X

agua
- Contaminacion del X

suelo
- Contaminacion del X

aire

TOTAL -2 -3 -5
NIVEL DE IMPACTO = Total = -125= -1

-1 BAJO NEGATIVO

Numero de indicadores 4
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Anélisis

Manejo de Desechos Solidos y Desperdicios

Con valor de -3, porque se pone énfasis en la manera técnica de
tratamiento de desechos para lo cual el municipio pone a disposicidén
normativas que regulen su tratamiento; asi como la ayuda a través del

departamento de Gestion Ambiental.

Contaminacioén del Agua
Tiene un valor de -2, ya que a través de los procesos de lavado de las

prendas se pone en riesgo el buen uso y utilizacién del agua potable.

Contaminacion del Suelo

Se le ha asignado el valor de -1, pues al arrojar los desechos en lugares
baldios puede ocasionar la destruccion del suelo, acotando que se
dispone de servicio de recoleccion de basura normal y permanente en la

ciudad.

Contaminacion del Aire
Con un valor de -2, debido a que la emanacion de pelusas por el
desprendimiento propio del proceso de confeccién, podria ocasionar

problemas con el aire, provocando enfermedades de tipo respiratorio.
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6.1.5. Sistema de Seguridad y Salud Ocupacional

Para la Aprobacion del Reglamento de Higiene y Seguridad se de

cumplir con los siguientes requisitos:

1. Solicitud de aprobacion del Reglamento suscrita por el
representante legal o apoderado dirigido al Director Regional
del Trabajo en la que conste: Direccion, numero de teléfono
fijo, numero de celular y correo electronico del representante
legal y encargado del tramite.

2. CD con el proyecto de reglamento (en formato Word).

3. Formulario RHS-001 suscrito por el representante legal o
apoderado (disponible en la pagina web:

(www.relacioneslaborales.gob.ec).

4. Resultado del Examen Inicial de Riesgos de la empresa.

5. Copia certificada del nombramiento del representante legal
inscrito en el Registro Mercantil o poder notariado.

6. Certificado actualizado de Cumplimiento de Obligaciones
con el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS) o
convenio de purga de mora.

7. Copia de la cedula de ciudadania y certificado de votacion
del representante legal o del apoderado.

8. Copia del RUC actualizado.

9. Declaracion Juramentada del Representante Legal y del
Profesional Técnico en la que conste que el Reglamento
presentado cumple con todos los parametros técnicos
establecidos por el MRL.

Descripcién

De conformidad con el Art. 434 del Codigo de Trabajo, en todo medio

colectivo y permanente de trabajo que cuente con mas de 10
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trabajadores, debe contar con un Reglamento de Higiene y Seguridad el

mismo que sera renovado cada dos afos.

Procedimiento

a. Usuario ingresa la documentacion en la oficina del Ministero
de Realciones Laborales del domicilio de la empresa o
negocio.

b. En caso de existir observaciones, las mismas de remitiran
por correo electronico para que el usuario subsane las
mismas.

c. Se entregara al usuario el Reglamento de Higiene y
Seguridad aprobado emitida por el Director Regional del

Trabajo respectivo.

Para llevar a cabo la implementacion del SST la empresa debe estar

constituida en su totalidad.
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CONCLUSIONES

Las bases teoricas fueron necesarias para abordar la investigacion
ya gque sustentaron cada uno de las etapas del proyecto mientras
se desarrollaba.

Para que se cumplan los objetivos es necesario que se ejecuten
todas las estrategias aqui planteadas y que se lleve un control
periodico de los logros del proyecto.

Para que la marca se posiciones es necesario que el cliente reciba
suficientes garantias sobre la calidad del producto y demas
servicios adicionales de tal forma que se logre la satisfaccion total.
El estudio técnico, nos permitié definir: el tamafo, ubicacion de la
planta, materia prima, maquinaria, equipos, mano de obra vy la
capacidad de produccion de la fabrica.

Las clientas consideran que la publicidad se debe realizar por
medio de television y las revistas mas conocidas o de moda, lo que
indica que a partir de esto se podra lograr el posicionamiento
deseado en el mercado objetivo y que la publicidad por estos
medios llegara a cumplir con los objetivos de comunicacion
deseados.

A través del analisis financiero realizado, se puede observar la
viabilidad y factibilidad de creacion de la nueva empresa
“TERNURITA’S ANAHI” en la ciudad de Otavalo; considerando
gue posee una TIR del 85%, un VAN de US$ 164.402,05, una
Relacion Beneficio Costo de US$ 3,96 y el periodo de recuperacion
es de 3 afios dentro del tiempo de vida util del proyecto.

El estudio de impactos contempla un resultado general medio
positivo por lo que el proyecto muestra una expectativa favorable

desde este punto de vista.
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RECOMENDACIONES

Crear una fébrica productora y comercializadora de ropa infantil
con todos los estandares de calidad exigidos para las diferentes
actividades.

Seleccionar y capacitar la mano de obra no calificada para elaborar
los productos con eficiencia y eficacia.

Dar a conocer los diferentes productos en el mercado, para ello se
aplicara campafnas publicitarias y estrategias empresariales, las
cuales permitiran posicionar los productos en el mercado.

El aprovisionamiento de materia prima debe ser oportuno y buscar
gue sea de calidad.

Fijar los precios de los productos de manera que sean
competitivos en el mercado permitiendo que los clientes los puedan
adquirir.

Disefiar y elaborar productos de buena calidad ya que este es uno
de los aspectos mas importantes que se debe tener en cuenta.
Aprovechar al méaximo la capacidad instalada del proyecto para
adoptar mecanismos que permitan incrementar la produccién y
ventas de los productos.

Aprovechar todas las oportunidades que nos brinde el sector, ya
que las personas pueden llegar con facilidad y ademas cuenta con
todos los servicios necesarios para la construccion de la empresa.
Para lograr la sostenibilidad del proyecto se debe manejar todos los
aspectos técnicos de confecciébn, y un modelo organizacional
adaptable a la empresa.

Mantener el impacto positivo que genera el proyecto tanto en el
area econodmica como social para el beneficio de los creadores del

proyecto como de la poblacién en general.
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ANEXO 1

UNIVERSIDAD TECNICA DEL NORTE
FACULTAD DE INGENIERIA EN CIENCIAS APLICADAS
ESCUELA DE INGENIERIA INDUSTRIAL
ENCUESTA

Objetivo: Investigacion de mercado para conocer gustos y preferencias de ropa
infantil, para la creacion de una empresa de produccién y comercializacion de

prendas enfocada a ser exclusiva e innovadora.

INSTRUCCIONES:
« Sefiale con una X en el lugar que corresponda su respuesta
% Conteste las preguntas con sinceridad

« Esta informacion sera de caracter confidencial

Datos:
Edad:

Cuantos hijos/@ tiene:

Sector en el que vive:

1. Si tuviera la posibilidad de que una empresa especializada
confeccione ropa infantil que la ayude con la vestimenta de los mas
pequefios de la casa, le permita estar de moda y proyecte su
seguridad personal ¢ Utilizaria este servicio?

Si () No ()

2. ¢Qué estilo de ropa frecuentemente utilizan sus nifios? (Escoja una
opcion)

Formal

~—~
N N

Informal
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De temporada ()
Otros: ¢ Cual?

. Le gustaria que sus hijos utilicen ropa infantil diferente a las existentes
en el mercado que le dé a su pequeiio la comodidad que necesita.
Si () No ()

. Al decidir sobre la compra de ropa infantil, ;,Cual de los siguientes
elementos considera importante? Siendo 1 el menor y 4 el mayor.
Calidad
Disefio
Precio

Marca

. ¢Qué tipo de prendas dentro de la tendencia le gustaria adquirir con
mayor frecuencia? (Escoja una opcion)
PRENDAS FINAS OPC CANT.
Conjuntos
Prendas separadas

. ¢ Qué matices en colores le gusta elegir para prenda de vestir para

nifos? (Escoja una opcién)

Oscuros ()
Claros ()
Combinados ()

. ¢Cual es su forma de pago, cuando compra ropa para sus hijos?
(Escoja una opcién)

Efectivo

Cheque

Tarjetas de Creédito

Todas

~ N~~~
~— ~— ~—~ ~
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8. ¢De los articulos que se detallan a continuacion, cuantos compra

mensualmente?

Productos Cantidad

Camisas de ninos

Camisas de nifas

Camisetas de nifios

Camisetas de nifas

Pantalones de nifios

Pantalones de nifas

Faldas

Vestidos

9. ¢Cuanto gasta mensualmente en su ropa para sus hijos?
Menos de USD 50 ()

USD 50 — 80 ()
USD 81 — 100 ()
Més de USD 100 ()

10. Si tuviera la posibilidad de confeccionarse prendas para sus hijos a la
medida, con disefios de moda y tiempos de entrega cortos a buen

precio. ¢ Utilizaria este servicio?

Si () No ()
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