UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
SEDE QUITO

CARRERA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tesis previa a la obtencién del Titulo de: INGENIER O COMERCIAL

TEMA:

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA
MICROEMPRESA DEDICADA A LA CONFECCION Y COMERCIALIZ ACION
DE INDUMENTARIA MEDICA Y HOSPITALARIA UBICADA EN LA CIUDAD

DE QUITO, PROVINCIA DE PICHINCHA

AUTORA:
MERCEDES EUGENIA AGUILAR LLIGUIN

DIRECTOR:
DR. JORGE ZAPATA

Quito, Octubre del 2011



DECLARATORIA DE RESPONSABILIDAD

Los conceptos desarrollados, opiniones, comentgramclusiones del presente trabajo

de tesis, son de exclusiva responsabilidad dettaaau

Quito, octubre 2011



DEDICATORIA

Dedico este trabajo a mi mama Mercedes y a mi pEp& por su increible apoyo
incondicional a lo largo de este camino universiarpor brindarme todas las
herramientas necesarias para poder cumplirlo exditosente y ensefiarme a no darme

por vencida y a culminar todas las metas que nmzotem la vida.



AGRADECIMIENTOS

A mis padres Mercedes y Tito; son lo mejor que Diesha dado, muchas gracias por

su amor, tiempo, comprension y sobre todo gractasspr el mejor ejemplo a seguir.

A mi hermano Andrés, gracias por desvelarte connagadandome con la tesis,

acompafiarme y sobre todo gracias por quererme tanto

A mi hermano Juan Pablo, por su carifio y apoyo.

Al Dr. Jorge Zapata, por no sélo acompafnarme ededarrollo de mi tesis, sino por

enseflarme a que uno puede cumplir lo que se pr@pyragbe demostrar lo mejor de
si; no soOlo en la tesis sino en cada etapa profediode seguro le cause muchos
problemas, gracias de verdad.

A la Universidad Politécnica Salesiana y su Bild#, por contar con un gran equipo
de profesionales y colaboradores que estuvierormigm a lo largo de estos afios
universitarios, gracias de verdad por formarme tosprofesionalmente, sino ademas

humanamente y como no agradecer a la biblioteaasie abierta a mis necesidades.

A Galo Ramos y sus amigos de la Universidad Catd& Ecuador, por escucharme y
darme increibles ideas a lo largo del desarrollondietesis.

A mis amigos y los amigos de mis amigos: por gatap a mi no solo en el desarrollo

de mi tesis, sino a lo largo de estos afos que kammpartido juntos.

iiGRACIAS!!



INDICE

RESUMEN EJECUTIVO ...t e e X
ANTECEDENTES GENERALES........ooii Xi
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA. ... Xii
OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO......iiiiiiiiiie e, Al
OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL PROYECTO.....ccoiiiiiiiiiiiei e Xil.

CAPITULO 1.

1. ESTUDIO DE MERCADO. .. ...t oo e e, 1
1.1.DEFINICION DEL ESTUDIO DE MERCADO ... ..ot et 1
1.1.2. ESTRUCTURA DEL ANALISIS DEL MERCADO......cceoie i, 2
1.1.3. CARACTERISTICAS DE LA INVESTIGACION DE MERCBO................. 2
1.1.4. ASPECTOS GENERALES DE LA INDUMENTAREA MEDICA............... 3
1.2.  INVESTIGACION DE MERCADO.......ee e, 4
1.2.1 OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO..........seennn.. 7
1.2.2. TAMANO DEL UNIVERSO ... oo ie et oo e e, 8
1.2.3. SEGMENTACION DEL MERCADO ... ...uuiu e e e, 8
1.2.4. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA......vioei e 10
1.2.5. DISENO DE LA INVESTIGACION ... ...t 12
1.2.6. DISENO DE LA ENCUESTA .. coe ettt e e oo 3
1.2.7. TABULACION Y ANALISIS DE LA ENCUESTA . ...co ittt 15
1.2.8. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO................. 21
1.3, LA OFE R T A ottt e e e, 22
1.3.1. ANALISIS DE LA OFERTA Y CONDICIONES DE LA CRIPETENCIA......22
1.3.2. DETERMINACION DE LA OFERTA DEL PROYECTO.......viuieeeeenen. 24
1.3.3 PROYECCION DE LA OFERTA DEL PROYECTO......vvviiieeiieeseonnn 25
1.3.4. PRINCIPALES COMPETIDORES Y PARTICIPACION EL. MERCADO...26
1.4, LADEMANDA ... .o e e e e e e e e 28
1.4.1. ANALISIS DE LA DEMANDA ... ...oe ettt e et 29
1.4.2. FACTORES QUE DETERMINAN LA DEMANDA .......ccoiiiiiiiiieeeen, 30
1.4.3. DEMANDA ACTUAL DEL PRODUCTO ... ceuieuet ot 30
1.4.4. PROYECCION DE LA DEMANDA ... ...t et 32
1.4.5. DEMANDA INSATISFECHA . .. ... e e, 34
1.5. ESTUDIO DE MARKETING ... ... uteee et e e e 35
1.5.1. PRODUGCTO .. ettt et e e e e e e e e e, 35
1.5.2. EMPAQUE ... ...t e e e e e e e 37
1.5.3. ANALISIS DE LOS PRECIOS . .. .ot tee ettt et oo 38
1.5.4. CANALES DE DISTRIBUCION ... ...t e, 1
1.5.5. PROCESO DE COMERCIALIZACION ... oot 41
1.5.6. PROMOCION ... c.e it e e e e 43

CAPITULO 2.
2. ESTUDIO TECNICO... ..ottt e, 45
2.1. DEFINICION DEL ESTUDIO TECNICO.........coocoiiiiiiiiiiicciei A5

\Y



2.1.2. ELEMENTOS DEL ESTUDIO TECNICO......ccovviiitieeiieiie e 45

2.1.3. ANALISIS DEL TAMANO DEL PROYECTO ... iuiite e 46
2.1.3.1. CAPACIDAD INSTALADA ... ..ottt 46
2.1.3.2. PROYECCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA......ccoovi i, 47
2.1.3.3. FACTORES QUE CONDICIONAN EL TAMANO DEL PRECTO......... 48
2.1.4. ANALISIS DE LA LOCALIZACION. ... oo 50
2.1.4.1 FACTORES DETERMINANTES DE LA LOCALIZACION....cc.ouen..... 50
2.1.5. MACROLOCALIZACION . .. ..o e e e e e 55
2.1.6. MICROLOCALIZACION ... oo oo e e e 56
2.1.7. PLANOS DEL PROYECTO ... ottt ettt oo e 57
2.1.8 DISTRUBUCION DE LA PLANTA ... oot oo, B
2.1.8.1. CARACTERISTICAS DE LA DISTRIBUCION......oovieieeciiee e, 58
2.1.8.2. DIAGRAMA DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA Y SWWROOM....... 59
2.1.8.3. PRESUPUESTO PARA LA PUESTAEN MARCHA.......c..coiiveeeein... 61
2.2. ANALISIS ORGANIZACIONAL ... ...t e, 62
2.2.1. DESCRIPCION DE LA INDUSTRIA ... coe e 62
2.2, 2. LA EMP RE S A . .. oot e e, 64
2.2.3. ANALISIS DEL ENTORNO ... ce ot 66
22,8, MISION . ..o e e, 68
2. 2 B VIS ON . e e 68
2.2.6. VALORES CORPORATIVOS ... oo ottt et e e e, 69
2.2.7. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONAL......cccvveeiiieiiesann 72
2.2.8. DESCRIPCION DE FUNCIONES. ... .uu e e 73
2.3. FUNDAMENTOS LEGALES . ..... ot e e e e, 77
2.3.1. TIPO DE EMPRESA ... ...ttt e e e e 77
2.3.2. CONSTITUCION DE LA MICROEMPRESA......cuuieeie e 79
2.3.3. REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE LA MICROBPRESA......... 79
2.3.4. REQUISITOS PARA REGISTRAR LA MICROEMPRESA HM CAMARA
DE MICROEMPRESARIOS ... .t e e e 80
2.3.4.1 BENEFICIOS DE PERTENECER A LA CAMARA DE
MICROEMPRESARIOS ... oot ettt et e e e e e 80
2.3.5. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES.....uteviteiee e seeieen 81
2.3.6. REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE LA PATENTE.......coevvuveennn. 82
2.3.7. REQUISITO PARA SOLICITAR EL PERMISO DE FUNGONAMIENTO.....82
2.3.8. REQUISITOS PARA LEGALIZAR LOS CONTRATOS DERRBAJO......... 84
2.3.9. REQUISITOS PARA AFILIACION DE EMPLEADOS ALESS................. 85
CAPITULO 3

3. INGENIERIA DEL PROYECTO .. ettt e e e e et 89
3.1. DEFINICION DEL PROCESO DE PRODUCCION......ccoviuiiiieieceseeee, 89
3.2. INGENIERIA DEL PROYECTO DEFINICION.....coii i, 89
3.3. CARACTERISTICAS TECNICAS . .. .ot ettt e 89
3.4, PRODUCCION. .. e oot et e e e e e, 90
3.4.1. ANALISIS DE MATERIA PRIMA E INSUMOS......oiiiiesieee e 90
3.4.2. REQUEMIENTO DE MAQUINARIA.......ouiiioe e Q
3.4.3. REQUERIMIENTO DE RECURSOS HUMANOS.........ovvieeieiiieeeee, a3

\



3.4.4. LISTADO DE PROVEEDORES.........coiiii e 39

3.5. ANALISIS DEL PROCESO PRODUCTIVO DEL PROYECTO.....c........... 94
3.5.1. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION DE LA
INDUMENTARIA

MEDIC A et e e, 97
CAPITULO 4.

4. ESTUDIO FINANCIERO . .. ..o oo e e e e e e, 100
4.1. DETERMINACION DE LOS COSTOS .. ittt e e 100
4.1.2. COSTOS DE PRODUCCION. .. ...t e e e, 101
4.1.2.1. MATERIA PRIMA . .. oo e e e e e 101
4.1.2.2. MANO DE OBRA DIRECTA ...ttt e oo e 12
4.1.2.3. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION.......oeoii e 104
4.1.2.3.1. MATERIA PRIMA INDIRECTA ..o e et ettt 104
4.1.2.3.2. MANO DE OBRA INDIRECTA ... ettt 104
4.1.2.3.3. GASTOS GENERALES DE FABRICACION......ccooiiies 104
4.1.2.3.4. ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION......ocuvuviiiicee e e 106
4.2. DETERMINACION DE LOS GASTOS ... oe ettt 106
4.2.1. GASTO ADMINISTRATIVO Y VENTAS ... oo et ettt 07
4.2.2. GASTO FINANCIERO ... ..t e e, 108
4.3. PROYECCION DE PRODUCCION. .. ..ttt oo, 108
4.4. DETERMINACION DE PRECIO DE VENTA . ...co ottt 109
4.4.1. PROYECCION DE LOS PRECIOS ... ..cuut et a1
4.5. FLUJO DE INGRESOS Y EGRESOS... ... vttt e 11
4.6. CAPITAL DE TRABAJIO ... et e e e e, 112
4.7. INVERSION INICIAL- FIJA ... oot 11 4
4.7.1. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS... ..ttt 115
4.8. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO . ....uun e 115
4.9. PUNTO DE EQUILIBRIO. .. ....oiiiee e e, 117
4.10. ESTADOS FINANCIEROS ... .. et 120
4.10.1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO......cevvvvievieineinnnnn..120
4.10.2. FLUJO NETO DE EFECTIVO ... .ut ittt 21
4.10.3 BALANCE GENERAL PROFORMA ... ..e o te st 123
4.11. EVALUACION FINANCIERA . .. ...t 124
4.11.1. INDICADORES DE LA RENTABILIDAD.......c. et eeeeeeeesiee e 124
4.11.1.1. TASA DE DESCUENTO O COSTO PROMEDIO DEARITAL......... 125
4.11.1.2. TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMR)............... 126
4.11.1.3. VALOR ACTUAL NETO ... et ittt e et 128
4.11.1.4. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR) ... civvieieeieee e e e 129
4.11.1.5. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION........cvvvvvee... 130
4.11.2. INDICADORES FINANCIEROS. .. ..u et e, 131
4.11.2.1. RENTABILIDAD TOTAL (ROI)....couutiiiiit e e 132
4.11.2.2. RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO (ROE).........ccivviiiiiie i 132
4.11.2.3. COEFICIENTE DE ENDEUDAMIENTO .. .. ctviie e .133
4.11.2.4. INDICE DE APALANCAMIENTO ... ..t 133
4.11.2.5. INDICE DE COBERTURA ... ...ttt e e e e e 134

Vi



CAPITULO 5.

5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES.......cooiiiii i, 135
S5.1. CONCLUSIONES. ... oo e e 135
5.2. RECOMENDACIONES.......oiiii i e e 136
BIBLIOGRAFIA. ... it e e e e e e e 137
AN E X O S . 139

VIII



RESUMEN EJECUTIVO

El presente estudio de factibilidad evalla la dd@ade una empresa de confeccion de
indumentaria médica y su comercializacion en lalaiude Quito conste de capitulos

que son:

Primer capitulo: en este capitulo se realiza elidistde Mercado, investigando en el
mercado la demanda y la oferta que actualmentefreeeoen el mercado de la
indumentaria médica, ademas se realiza las prayeeside Oferta y Demanda con el
fin de tener una idea de como sera el panoramtuenfde la microempresa , ademas se

realiza un estudio de marketing planeando el cériegara a los futuros clientes

Segundo capitulo: este capitulo se analiza el tandafi proyecto, analizando el lugar
mas adecuado para el proyecto, se realiza el estlglidistribucion de la planta
considerando un area para produccion y otra pafieeal de punto de venta, ademas se

plantean los fundamentos legales que regira laoemspresa.

Tercer capitulo: este capitulo se lo destina andgenieria del proyecto, analizando la
capacidad de produccién del proyecto, se analganaterias primas, e insumos que
seran necesarios para la confeccion de la indumentedica, se estudia también el

requerimiento de maquinaria y de personal humano.

Cuarto capitulo: este capitulo es el mas complejtelicado del proyecto, porque se
plantea en nimeros lo analizado en los anteri@pgutos, se realiza la determinacion
de los costos, gatos, ingresos, egresos. Se medtizaestados financieros necesarios
para poder realizar la evaluacién financiera deygcto y se determinan los indicadores
financieros que nos permite evaluar la operativigagndimientos obtenidos por el

proyecto.

El presente trabajo es una herramienta para lovsts, estudiantes y personas en

general que consideren a la microempresa comoltamaativa interesante de inversion,
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gue les permita una participacion productiva erstraepais; asi también contribuir a la
generacion de nuevos empleos y la reactivaciosetadr de la confeccion.

El presente trabajo no esperd que se lo archiveoaom mas en la biblioteca de mi
universidad porque este trabajo sera una herramieié ayuda para inversionistas,
emprendedores y estudiantes; mostrando en el, lagueustria de la confeccion es
mucho méas amplia y productiva que lo que se la @®ren nuestro pais y el mismo

pretende juzgar la realidad y el futuro del sedtta confeccion.



ANTECEDENTES GENERALES

He elegido realizar un estudio de factibilidad pkracreacion de una microempresa
dedicada a la confeccion y comercializacion de mmeltaria médica para instituciones
de salud de la ciudad de Quito, para de esta mabézaer mi titulo de tercer nivel en
Administracion de Empresas, aplicando en el todsscbnocimientos impartidos por
mis profesores a lo largo de mis afios universgagodemostrando la factibilidad o no
del mismo y dejando abierta la posibilidad de ga@nempleo en mi pais si mi idea de

proyecto es bien planteada y puesta en ejecucidin érturo cercano.

La elaboracion y distribucion de indumentaria médista estrechamente relacionada a
la satisfaccion de los profesionales del area tleds@ara la misma se debe utilizar
materiales de alta calidad que garanticen la excelele los productos y la fidelizacion

de la marca por parte del usuario.

A medida que pasan los afios las personas cadaugearbhospitales y clinicas que
brinden un servicio de calidad, que les garanticeiielado de su salud, es por esto que
la imagen que debe proyectar un centro médico sketulcro, carisméatico, y de mucho
profesionalismo, motivo por el cual la presentadérsu personal y cuerpo meédico debe
ser muy bien distinguido; para que no solo ayugeogectar una muy buena imagen
institucional sino también que sea funcional pasadrofesionales que trabajan en estas

instituciones.

La confeccion de indumentaria medica es un sectigramplio pues no solo se habla de
los uniformes médicos sino que puede ampliarsaa l@ indumentaria que necesitan
los centros de salud, este campo es muy cuantiose presta a tener un gran
crecimiento si se lo maneja adecuadamente ateraliehanercado objetivo de una

manera entregada y de completamente profesional.
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PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

La confeccion de indumentaria medica y hospitalesic enfocada a la satisfaccion de
los profesionales de salud, que buscan uniformesalidad que les brinde total
confianza y comodidad al momento de trabajar,aasbién proyectar una imagen pulcra
para que los usuarios del servicio de salud séssiemn total confianza de usar la

vestimenta que se le ofrece en el centro médico.

La elaboracion de indumentaria medica y hospital@&quiere del uso de materia prima
de calidad que garantice su excelencia. Ya queofm Iss médicos, enfermeras y
personal de la planta los utilizaran, sino tamliénusuarios de centros médicos, areas
de salud, hospitales, clinicas, laboratorios abisiiga sea de indole publico o privado; en
si toda persona que acuda a una institucion o esagnee posea un lugar destinado para
chequeo médico en la ciudad de Quito, los misrmiesad) vestir indumentaria optima se
sentirAn comodos y esto ayudara a que tengan uemabexperiencia al usar los

servicios meédicos.
El presente estudio de factibilidad estd enmarealdosatisfaccion de los profesionales

de la salud que trabajan en el Distrito Metropabitale Quito y de manera indirecta para

los usuarios de estos centros
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OBJETIVO GENERAL DEL PROYECTO

Definir la factibilidad de crear una microempresadidada a la confeccion y
comercializacion de indumentaria médica ubicad@lemorte de la ciudad de Quito y
determinar el nivel de aceptacion dentro del meryadel acuerdo a las necesidades que

se presenten dentro del mismo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS DEL PROYECTO

Definir el nivel de financiamiento para la realidacdel proyecto a corto plazo.

» Emprender un analisis profundo de las necesidagidesr dentro del mercado

quitefio.
* Realizar una investigacion de mercado para poderrdaar si la creacion de
una microempresa de confeccion de indumentaria caegihospitalaria sera

aceptada en el mercado y bajo qué condiciones.

» Identificar la posible competencia directa que @tfrda la microempresa en la

ciudad que realicen este tipo de propuestas.

» Determinar el pardmetro de demanda insatisfected mrercado de confeccion y

comercializacion de indumentaria médica y hospitala

X



CAPITULO 1.
2. ESTUDIO DE MERCADO
2.1.DEFINICION DEL ESTUDIO DE MERCADO

“Con este nombre se denomina la primera parte owéstigacion formal del estudio de
mercado. Consta basicamente de la determinacidmagtiicacion de la demanda y

oferta, el analisis de los precios vy el estuditedmmercializaciorn”

En la actualidad una inversion inteligente requigra base que la justifique. Dicha base
es precisamente un proyecto bien estructuradalpaso que indique la pauta que debe
seguirse. De ahi se deriva la necesidad de elapargectos realizando un buen estudio

de mercado el mismo que es la parte central patasalrollo de los proyectos.

El estudio de mercado busca probar que existe mrerisuficiente de consumidores,
empresas y otros entes que en determinadas cameicipresentan una demanda que
justifican la inversién en un programa de producai@ un bien durante cierto periodo

de tiempo.
Debe considerarse el estudio de:

v' El célculo de una muestra adecuada para la ineeshig que pertenezca al
segmento de mercado propuesto.

v' La determinacién de los gustos y preferenciamge&dnsumidores en base a las
encuestas realizadas.

v' La determinacién de la demanda potencial y ofestapetitiva existente en el
mercado.

v' La determinacion de la participacion de la empresa el mercado. El

establecimiento del adecuado analisis de markpting esta empresa.

! BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, p 7, 2006
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1.12. ESTRUCTURA DEL ANALISIS DEL MERCAD(

GRAFICO N° 1
ESTRUCTURA DEL ANALISIS DEL MERCADC(

Analisis del mercado

Analisis de la Analisis de la Analisis de los Analisis de la

oferta demanda precios comercializacion

Conclusiones del
analisis de mercado

Elaborado porta Autore
Fuente: Evaluacién de Proyectos de Gabriel Badae®, 2006

La investigacion que se realizara tiene la caraciesistndamental de estar enfoc:
exclusivamente para aplicarse en el estudio deuasidn del presente proyecto
factibilidad, no es un obstaculo la determinaciénias condiciones de mercado por
mediante el andlisis de mercado se puede analitze eariable:

1.1.3. CARACTERISTICAS DE LA INVESTIGACION DE MERCBO

Las caracteristicas de la investigacion de mersad:

v La recopilacion de la informacion debe ser sistare.

2 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, pag. 1
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v' El método de la recopilacion deber ser objetive yandencioso.
v Los datos recopilados siempre deben ser informaliitn
v El objetivo de la investigacion siempre debe tezm@no objetivo final servir

como base para la toma de decisiones.

1.1.4. ASPECTOS GENERALES DE LA INDUMENTAREA MEDICA

La elaboracion y distribucion de indumentaria ma&dista estrechamente relacionada a
la satisfaccion de los profesionales del area tleds@ara la misma se debe utilizar
materiales de alta calidad que garanticen la excelele los productos y la fidelizacion

de la marca por parte del usuario.

A medida que pasan los afios las personas cadaugearbhospitales y clinicas que
brinden un servicio de calidad, que les garanticiielado de su salud, es por esto que
la imagen que debe proyectar un centro médico sketpulcro, carisméatico, y de mucho
profesionalismo; motivo por el cual la presentaadérsu personal y cuerpo médico debe
ser muy bien distinguido, para que no solo ayugeogectar una muy buena imagen
institucional sino también que sea funcional pasadrofesionales que trabajan en estas

instituciones.

La confeccion de indumentaria medica es un sectigramplio pues no solo se habla de
los uniformes médicos sino que se pudiera llegeordeccionar toda la indumentaria
gue necesitan los centros de salud, este campagsumantioso y se presta a tener un
gran crecimiento si se lo maneja adecuadamentdiateto al mercado objetivo de una

manera entregada y completamente profesional.

La elaboracion de indumentaria médica requiereudelde materia prima de calidad
gue garantice su excelencia. Ya que no solo lodoo€denfermeras y personal de la
planta los utilizaran; sino también los usuarioscdatros médicos, areas de salud,
hospitales, clinicas, laboratorios clinicos ya dedndole publico o privado; en si toda

persona que acuda a una institucion o empresa gseapun lugar destinado para



chequeo médico en la ciudad de Quito, los mismesad) vestir indumentaria optima se
sentiran comodos y esto ayudard a que tengan ueaabexperiencia al usar los

servicios médicos.

1.2. INVESTIGACION DE MERCADO

La investigacion de mercado es una técnica queitgeracopilar datos, de cualquier
aspecto que se desee conocer para posteriormetggretarlos y hacer uso de ellos.
Sirven al comerciante o empresario para realizaragecuada toma de decisiones y para

lograr la satisfaccion de sus clientes.

La presente investigacion de mercado se la reafizéd ciudad de Quito, tomando como
referencia a las instituciones de salud; enfocaméasel personal médico que trabaja en
ellas, pues son ellos el centro de la presentesiipaeion, ya que la microempresa que
se propone tiene gran proyeccion al crecer y poflecer un amplio portafolio de

productos si la idea es puesta en marcha.

No solo que la salud es un sector que crece ertrayess a paso agigantado, es una
especialidad que no se puede simplemente presdedilia. El sector de la confeccion

es un sector que no se encuentra explotado estadidad en nuestro pais; ya que no
solo existe una preferencia extranjera en cuandpaconfeccionada, sino también en la

materia prima de la misma.

Segun el Banco Central del Ecuador, entre eneractybcee del 2010, la
importacion de textiles crecié un 12% y sumé $l#jBones. Mientras que
para el mismo periodo las prendas de vestir tumiaroincremento del 53% en

comparacion a los $50,4 millones de hace un afiagé@ aun mas lejos del



2008 cuando se compraron 207 millones. Ese afioabérh elevado los

aranceles’®

Sin embargo de acuerdo con la Asociacién de Indiestr de Textiles de Ecuador
(AITE), el sector se expandio en un 6% en el afid2&| Producto Interno Bruto (PIB)
del sector textil bordeo los 588 millones de d@arfese a existir un crecimiento en el
sector, hay un factor que preocupa a los prodwstioles; el alza de los costos de las
materias primas en el mercado internacional. Elbiande precio de compra en el
exterior del algodén subio en un 300%, situacioa igpsulta dificil porque el 90% de la

produccién textil en base a este material.

En la presente investigacion de mercado se pudeciapr que las microempresas
proveen trabajo a un gran porcentaje de los trdbega de ingresos medios y bajos en
Ecuador. Mas de un tercio (33.5 %) de hogares essairbanas de ingresos medios y

bajos tiene uno 0 mas miembros adultos de la famih una microempresa.

“Las proyecciones de la poblacion en conjunto deraeimpresarios indican un total de
646,084 microempresarios en Ecuador en areas whideéinidas en este caso como
pueblos de 2,000 o mas habitantés)”

Los microempresarios en el pais operan un totah8#850 empresas distintas. Las
microempresas ecuatorianas proporcionaron trabaja pn estimado de 1.018,135

personas o cerca del 25 por ciento de la mano deusbana.

Las ventas de estas microempresas representanimadaxnente 25.7 por ciento del

producto interno bruto y sobre 10 por ciento deingsesos netos totales obtenidos en el

* Articulo Web:
http://ecuadorinmediato.com/index.php?module=Noticias&func=news_user_view&id=140479&umt=EX
PRES0%20%28Guayaquil%29%20Sector%20textil%20tuvo%20un%20crecimiento%20del%206%.
*Articulo Web:
http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=350&Itemid=472
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pais. “Las microempresas, por lo tanto, represeatacomponente importante de la

economia urbana®.

CUADRO N° 1
A QUE SE DEDICAN LOS MICROEMPRESARIOS EN EL ECUADOR

OCUPACION PORCENTAJE %
Vendedores de tiendas y almacenes 18%
Vendedores de kioscos y puestos de mercado 14%
Vendedores populares y productos comestibles 9%
Vendedores populares y productos NO comestibles 7%
Gerentes de comercios mayoristas y minoristas 5%
Costureras, bordadores y afines 4%
Conductores de automdviles, taxis y camionetas 3%
Cocineros 2%
Artesanos de la madera y materiales similares 2%
Panaderos, pasteleros y confiteros 2%
Ebanistas y afines 2%
Tejedores con telares o tejidos de puntos 2%
Sastres y modistos 2%
Zapateros y afines 2%
Pelugueros 1%
Otros 25%
TOTAL 100%

Elaborado por: La Autora
Fuente: Estudio realizado por la Escuela Politécdel Litoral, 2009

>Articulo Web:
http://www.cfn.fin.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=350&I|temid=472
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Como se puede apreciar en la cuadro a la activigiael mas se dedican las

microempresas en nuestro pais es las ventas decpoedvarios y alimentos, mientras

gue la costura y afines solamente corresponded4&aen todo el territorio nacional, por

lo que el desarrollo de este tipo de iniciativasede ser muy lucrativa y de gran

desarrollo en un periodo corto.

121

OBJETIVOS DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

Los objetivos del estudio de mercado son:

v

Tener mas y mejor informacion para tomar decisi@uestadas, que favorezcan

el crecimiento de las empresas.

Proporciona informacion real y expresada en térmimas precisos, que ayudan
a resolver, con un mayor grado de éxito, problemses se presentan en los

negocios.

Ayuda a conocer el tamafio del mercado que se dabea en el caso de vender

o0 introducir un nuevo producto.

Sirve para determinar el tipo de producto que dabdcarse o venderse, con
base en las necesidades manifestadas por los coloses; durante la

investigacion.

Determina el sistema de ventas mas adecuado, dedacton lo que el mercado

esta demandando.

Define las caracteristicas del cliente al que featis 0 pretende satisfacer la
empresa, tales como: gustos, preferencias, hatdéampra, nivel de ingreso,

etcétera.



v' Ayuda a saber como cambian los gustos y preferemigdos clientes, para que

asi la empresa pueda responder y adaptarse g eltoquede fuera del mercado.

1.2.2. TAMANO DEL UNIVERSO

En el presente proyecto estd enfocado en el ssahad del pais, se ha tomado para el
presente estudio los datos proporcionados porsétuto Ecuatoriano de Estadisticas y
Censos en el dltimo estudio del sector de la saltitilado Anuario de Recursos y
Actividades de Salud INEC- 2007.

“El estudio realizado por el INEC en el 2007 seestigb a 3847 establecimientos se
salud de los cuales el 18,9% (729) son establestosecon internacion hospitalaria y el

81,1 % (3118) son sin internacién hospitalafia”.

Durante los ultimos diez afios se observan variasi@m el nimero de establecimientos,
incrementandose en unos y disminuyendo en otrés, sesdebe fundamentalmente a

gue, a pesar de los esfuerzos desplegados algaresgnegan informacién al INEC.

GRAFICO N° 2

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS DE SALUD CON INTERNACION Y SIN INTERNACION HOSPITALARIA
SEGUN REGIONES GEOGRAFICAS
ANOS 1998, 2002 y 2007

CON INTERNACION SIN INTERNACION

REGIONES GEOGRAFICAS

MO DELIMITADAS

5

g

5

2

2

1998 2002 2007 1998 2002 2007
TOTAL PAIS 512 642 T29 2417 2981 3118
SIERRA 2485 314 351 1.3508 1.654 16868
COSTA 224 287 334 &18 1.031 1113
AMAZOMICA 30 34 ar 228 228 328
MSULAR 2 1 2 e g 7
ZOMAS

Fuente: INEC, 2008

® Anuario de Recursos y Actividades de Salud INE@72®Pag. 57
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1.2.3. SEGMENTACION DEL MERCADO

El proyecto est4 dirigido al sector de la salud aodo en cuenta los 665
establecimientos que prestan servicios de saludlaerprovincia de Pichincha
correspondiente al 17,3% del total de establecitogedel pais, siendo el porcentaje mas

alto seguido de Guayas con 561 establecimientasagunte al 14,6%.

GRAFICO N° 3

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS DE SALUD CON INTERNACIN Y SIN
INTERNACION HOSPITALARIA, SEGUN PROVINCIAS SEGUN RO 2007

T RS _ TOTAL c‘ON INTERNACION ?IN INTERNACION

NUMERO % NUMERO % NUMERO %
[TOTAL 3.847 100,0 729 100,0 3.118 100,0

1 |Azuay 275 71 47 6,5 228 73
2 |Bolivar 88 23 9 12 79 25
3 |Cafiar 110 29 10 14 100 32
4 |Carchi 84 22 9 12 75 24
5 |Cotopaxi 122 32 18 25 104 33
6 |Chimborazo 176 4,6 21 29 155 5.0
7 |Imbabura 112 29 12 1,6 100 32
2 lloia 235 6.1 27 a7 208 Wi
|9 Pichincha 665 17.3 163 223 502 16,1
I 52 T.0 jiia) T8 TT7 38

11 |El Oro 153 4,0 42 58 m 36
12 |Esmeraldas 151 39 15 21 136 44
13 |Guayas 561 146 131 180 430 13,8
14 |Los Rios 207 5.4 83 14 124 4.0
15 |Manabi 375 9.7 63 86 312 10,0
16 [Morona Santiago 105 27 10 14 95 3.0
17 |Napo 42 1.1 5 07 37 1,2
18 |Pastaza 58 15 5 07 53 1.7
19 [Zamora Chinchipe 59 1.5 3 04 56 1.8
20 |Sucumbios 57 15 8 1,1 49 16
21 |Crellana 44 1.1 6 08 38 1.2
22 |Galapagos 9 0.2 2 03 7 02
23 |Zonas No Delimitadas 7 02 ] 07 2 0.1

Fuente: INEC, 2007

Al realizar la segmentacion de mercado para podeerhun estudio mas centralizado y
tomando como la informacion macro de establecirogede salud se pudo determinar el
namero de Establecimientos de Salud con internacigin internacion en la ciudad de
Quito.



CUADRO N° 2
ESTABLECIMIENTOS DE SALUD RELACION PAIS Y QUITO

Demanda Segun Establecimientos Médicos
Afio PAIS PICHINCHA QUITO
2004 3790 1327 489
2005 3912 1369 504
2006 3861 1351 498
2007 3847 1346 496
2008 3813 1335 492
2009 3894 1363 502

Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC, 2004-2008

El nimero de establecimientos a considerarse gurdsente investigacion son 501
establecimientos al 2011 que se estima estaradiatelo en la ciudad de Quito, tanto
con internacion y sin internacion médica. Ya quesldio es profundo y minucioso
mediante la determinacion de la muestra se sabm@ireero total de establecimientos

gue entran dentro del presente estudio.

1.2.4. DETERMINACION DEL TAMANO DE LA MUESTRA

“El objetivo de cuantificar la demanda de un pradunediante encuestas, obliga a que
dentro de la misma se incluyan preguntas sobrergumno del producto a través del

tiempo™.

Para la determinacion del tamafio de la muestrprdsknte proyecto se tomé en cuenta

a los establecimientos de salud de la ciudad deoQaon internacién y sin internacion

" EVALUACION DE PROYECTOS, Gabriel Baca Urbina, pag. 34
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médica, para determinar a los correspondientesi@l2811 se utilizé una proyeccion

para poder realizar el estudio lo mas aproximaldoaatualidad.

Para el calculo de la muestra se han determinadsidaientes paradmetros a ser tomados

en consideracion:
n = tamafio de la muestra (?)
E = error esperado 7.9%

Z = nivel de confianza, 1.96 (tabla de distribucn@mmal para el 95% de

confiabilidad y 5% error)
N= Poblacion (501 establecimientos en Quito, afiil 0
p=0.90

g=0.10

Por ello, para determinar el tamafio de la muesiiaauemos la siguiente

formula:

. (Z*) (p*q*N)
[E2(N—1) + (p * q * Z2)]

A continuacion se realiza la aplicacion de la fGanu

B (1.962) (0.90 % 0.10 * 501)
1= 70.0792(501 — 1) + (0.90 * 0.10 * 1.962)]

n = 49,997 encuestas

n = 5 establecimientos a ser encuestados
Se realizaran cincuenta encuestas a entidades@eadptes al sector publico y privado

del area de la salud que se encuentren en la cdel@ulito, provincia de Pichincha.

8 Segun referencia bibliografica de: Estadistica para Administracién y Economia de Levin y Rubin, 2007
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1.2.5. DISENO DE LA INVESTIGACION

Luego de haber determinado el mercado objetivo e ge enfocara el presente
proyecto; y teniendo como antecedente el crecimidet las instituciones medicas en
Quito y en el Ecuador, se ve la necesidad de rlezapformacion del mismo para legar
a conocer la predisposicion que tienen estas ucgiites para adquirir el producto que
se oferta en el presente proyecto como tambiérpieferencias de adquisicion del

mismo.

Se realizara la encuesta a las personas encargiddas adquisiciones para las
instituciones de salud y empresas médicas que mogerda ciudad de Quito, al ser un
sector no tan investigado la recopilacion de infeidn requiere de dedicacion en la

presente investigacion de mercado.

La encuesta ha sido disefiada con el fin de reecdpilmayor cantidad de informacion
gue permita al investigador continuar con la ejezudel proyecto. La encuesta sera
realiza de manera personalizada y para ello serdwegido a realizar un formato de
encuestas basadas en entrevistas cara a caraafuedmad, la misma que dara mayor
agilidad a la recopilacion de informacién, ademasiara a la agilidad y precisién en el

analisis y la tabulacion.

12



1.2.6. DISENO DE LA ENCUESTA

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS
ESTUDIO DE MERCADO DE INDUMENTARIA MEDICA

v' Encuesta para determinar las preferencias y acéptaciumentaria médica
v Por favor, dedique unos momentos a completar estaesta
v Esta encuesta dura aproximadamente 10 minutos

Indique si su empresa es: Publica Privada

1. ¢Con qué frecuencia su institucion adquiere indtanenmédica?

Mensual Trimestral Semestral alAnu

2. ¢Atraves de qué medios adquiere usted este paduct
Compras Publicas Solicitud de Proformas |
Recomendados Otros

3. ¢En qué mes o meses del afio usted realiza lasadéuide indumentaris

meédica?

4. ¢Con qué presupuesto contaria para la adquisiei@ste tipo de producto?

5. A la hora de comprar indumentaria médica, ¢quéctspeonsidera el ma
importante?
Precio
Disefio
Calidad

Comodidad

13
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6. Seleccione dos aspectos que considere importamtas roveedor.
Porcentaje de Agregado Nacional
Seriedad

Tiempo de entrega

Trayectoria

7. ¢Cuantos proveedores tiene de este producto?
1-3
4-6
7-en adelante_

8. Por favor, enumere las marcas de ha utilizado snilkimos afos, referentes

este producto.

GRACIAS POR SU GENTIL ATENCION

14
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1.2.7. TABULACION Y ANALISIS DE LA ENCUEST/

El presente estudio de mercado esta fundamentadases0 encuestas que se definie
en la determinacion del tarmro de la muestra, la misntpe se lo realé para mayor
acceso a la informacién en un mayor nimero a empmivadas de la ciudad de Qui
la presenteencuesta arro datos muy significativos para la elaboracién delspnte
proyecto de factibilidad. El siguiente gréfico tha el porcentaje de emprespublicas y

privadas analizadas.

GRAFICO N° 4
NUMERO DE EMPRESAS PUBLICAS Y PRIVADAS ENCUESTAD:/

FS% Empresa Publica

82% Empresa Privada

W PUBLICA PRIVADA

Elaborado porta Autore

Fuente: Estudio de Mercado, 2!

La no apertura a la informacion que mantienen &a gnayoria dinstituciones publicas

es una limitante para poder lizar estudios de mercado.

Pregunta N° 1

¢, Con qué frecuencia su institucién adquiere indtanenmédica

15



GRAFICON°®° 5
FRECUENCIA DE ADQUISICON DE INDUMENTARIA MEDIC/

FRECUENCIA DE COMPRA
9% Mensual

18% Trimestral

J% Semestral

B MENSUAL mTRIMESTRAL SEMESTRAL m ANUAL

46% Anual

Elaborado porta Autore

Fuente: Estudio de Mercado, 2!

Analisis:

La indumentaria médica en su mayoria 46% es adquanualmente para el cuel
médico, sin embargo hay muchas empresas que madaejmiitica de adquisicion ¢
indumentaria semestral 27% dividiendo muchas dedass la compra en un seme:
para el cugpo médico y otro semestre para el personal déenkguciones que use

indumentaria como uniforme normal de trab.

Pregunta N° 2

¢ A través de qué medios adquiere usted este pod

Analisis:

Hay una tendencia mayoritaria de adquisicion deurmeitaria medica mediante
solicitud de proformas 63,64% para poder seleccitznenejor oferta y asi poder ton
una decision de compra, esta respuesta tiene gelaeitre empresa prive-empresa
publica, puesto que las empresas del sector publicsu gan mayoria realizan sl

compras a través del portal web de compras pub

16



GRAFICO N° 6
MEDIOS DE ADQUISION DE INDUMENTARIA MEDIC/

9.09% Otros 18.18%
Compras
Plblicas

9,09%

Recomendos
B COMPRAS PUBLICAS

m RECOMENDADOS
= PROFORMAS
m OTROS

63,64%
Proformas

Elaborado port.a Autore
Fuente: Estudio de Mercg, 2011

Pregunta N° 3
¢En qué mes o meses del afio usted rla adquisicion de indumentaria médi

GRAFICO N° 7
MESES EN QU SE REALIZA LA ADQUISICION DE INDUMENTARIA MEDICA

O

O O O &
P L P
& & & &

&
> S
< <<<<,

Elaborado porta Autore
Fuente: Estudio de Mercg, 2011
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Andlisis:

En los meses que hay una mayor adquisicion de iediana medica es en enero y
julio, asi también se identifica una mayor tendermt® compra en los meses de abril y
octubre, sin embargo esto varia segun las necesididcada empresa y sus politicas de
adquisiciones para indumentaria médica.

Pregunta N° 4

¢, Con qué presupuesto contaria para la adquisiei@ste tipo de producto?

A continuacién se listan los resultados obteniébpresupuesto referencial se manejara
entre $1000,00 y $25000,00, siendo los resultados:

> 1000 > 12000

> 3000 > 17000

> 8000 > 2500
Analisis:

Cada empresa dependiendo de su tamafio y al sestompertenecen designa un
presupuesto para la adquisicion de indumentaridoaéld que se puedo evidenciar en
las encuestas: es que el manejo de esta informasomuy bien guardada, y cada
institucion designa la cantidad dependiendo delerdnde profesionales y empleados
gue trabajen en la institucion del sector de laardssalud.

Pregunta N° 5

¢A la hora de comprar indumentaria médica, ¢ quectsponsidera el mas importante?

Andlisis:
Los aspectos mas importantes que consideran loen@ales consumidores de
indumentaria médica son: calidad, precio y durdhdi Los mismos que seran la base

para llegar al cliente y lograr una permanencialenercado.

18



GRAFICO N° 8
ASPECTOS QUE SE CONSIDERAN IMPORTANTES AL MOMENTCED
ADQUIRIR INDUMENTARIA MEDICA

DURABILIDAD

COMODIDAD

CALIDAD

DISENO

PRECIO

Elaborado por: La Autora
Fuente: Estudio de Mercado, 2011

Pregunta N° 6

De los siguientes aspectos considere el mas impertae debe tener su proveedor

GRAFICO N° 9
ASPECTOS IMPORTANTES QUE DEBE TENER EL PROVEEDOR DE
INDUMENTARIA MEDICA

TRAYECTORIA

TIEMPO DE ENTREGA

SERIEDAD

% DE AGREGADO NACIONAL

0 20 40 60 80 100

Elaborado por: La Autora
Fuente: Estudio de Mercado, 2011

19



Andlisis:

Analizando la grfica se puede observar que el aspecto mas impertane e

consumidor toma en cuenta es el tiempo de entasjaambién su trayectoria. Para

consumidores anteriores experiencias tienen mu@st al momento de hacer u

nueva compra, es por esto que también se debecpaoyseriedad empresarial ¢

refleje la buena administracion de la empr

Pregunta N° 7
¢ Cuéntos proveedores tienen de este proc

GRAFICO N° 10

NUMERO DE PROVEEDORES QU TIENEN LOS ESTABLECIMIENTO!

27% Mas de 7
Proveedores

mDela3
mDedab
Mas de 7
9% ded4ab .
Proveedores 64% de 1-3
Proveedores

Elaborado port.a Autore

Fuente: Estudio de Mercado, 2!

Andlisis:

En el presente gfi@o se observa que de los entrevistados el 64%pierdientement

del tipo de empresa se manejan con un grupo peqdefproveedorespara la

adquisicion de este producto, lo que da a entequkeiusan la mayoria de las veces

mismos proveedoreyg ademas que la cantidad de proveedores que ofsstamproduct

es reducido, existiendo en el mercado una grartumpdad de negocic
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Pregunta N° 8
Por favor, enumere las marcas que ha utilizadoosriltimos afos, referentes a este

producto.

Analisis:

Al ser una pregunta abierta se obtuvieron varissltados referenciales para el producto
gue se analiza, y se evidencié que la gran mageriantrevistados muy dificilmente
podian identificar marcas del producto, para ekoa mas facil identificar a los
proveedores que distribuyen todo tipo de matenalymos e indumentaria médica. Los
resultados que se pudieron identificar son:

MARCAS:
» Sin Marcar- Microempresarios
Multisalud
Caché
Med
El Uniforme
Midcis

YV V V V V

PROVEEDORES:
» Ecuaquimica
» Sumelab

» Tecnoquimicas

1.2.8. CONCLUSIONES DE LA INVESTIGACION DE MERCADO

En la presente investigacion de mercado se puadciapque la industria textil es muy
bien acogida en el las instituciones de salud, pesar de que la investigacion de
mercado estuvo marcada con diversas dificultadesn@iento de desarrollar la

encuesta, la destreza empleada permitié arrogaosuesultados, identificando asi:

21



v' La confeccion de indumentaria médica es un secioy amplio y que este

campo es muy cuantioso y se presta a tener urcgeaimiento.

v" Que para la confeccién de la indumentaria médiadebe utilizar materiales de

alta calidad que garanticen la excelencia de lodumtos.

v" Que la elaboracion y distribucién de indumentarigdiva esta estrechamente

relacionada a la satisfaccion de los profesiorddéarea de salud.

v Que a medida que pasan los afios las personas eadauscan hospitales y
clinicas que brinden un servicio de calidad, qedarantice el cuidado de su

salud.

1.3. LA OFERTA

“Oferta es la cantidad de bienes o servicios queurercierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner a disposidéh mercado a un precio

determinado®

El estudio de la oferta es de vital importanciakpresente estudio, porque nos permite
determinar la cantidad de competidores que tendpaogecto, y asi ademas se podra
realizar un andlisis profundo de la futura compatery se conocer a profundidad el

modo que ellos operan actualmente.

1.3.1. ANALISIS DE LA OFERTA Y CONDICIONES DE LA CRIPETENCIA

En el mercado existen algunas empresas destinaldasamfeccion de uniformes, los
mismos que se convierten en los potenciales codgres para el presente proyecto, los
cuales se encuentran en diferentes sectores dedadcde Quito, los cuales elaboran

todo de tipo de uniforme, mientras que los que cefmedetalladamente uniformes

9 BACA, Gabriel, Evaluaciéon de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicién, México, pag. 48.
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médicos son muy pocos, dentro de los actualesctatigs de uniformes médicos se
puede ver el total de establecimientos que se a@edicla elaboracion de este tipo de
productos, en el siguiente cuadro:

GRAFICO N° 11
NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS ACTIVOS EN LA CIUDAD DEQUITO
DEDICADOS A LA FABRICACION DE PRENDAS DE VESTIR

NUMERD DE ESTABLECIMIENTOS DEDICADOS A LA FABRICACION DE PRENDAS DF VESTIR EN LA CIUDAD DE QUITO
s o o o Jor s
B4 306 A n o’ M B 30 35 a0 W8

B4 Wy B B/ W) o wm) B B W MW

Afio:

Nimero de compafiias:

12 1 1 1t 1t 11 12 ] i 8

Fuente: Superintendencia de Compainiias, 2010

Gracias a los datos de la Superintendencia de @fiaxp se logra tener una vision
mucho mas general del total de establecimientossgudedican a la elaboracion de
prendas de vestir; se pudiera considerar a la demga como todos los
establecimientos que se dedican a la elaboracidoddetipo de prenda de vestir, ya que
de una u otra forma estos establecimientos pueftegeo el tipo de producto, sin
embargo esta seria una vision muy global ya qudebe llegar a cuantificar a la
verdadera competencia, la misma que se esta amddizen el presente proyecto pero
como se puede analizar en el siguiente cuadrooti@l de compafiias constituidas y
activas a diciembre del 2010 unicamente el 1,158@epece al sector de la confeccion,
por dicho antecedente se puede presumir que ehdwde la confeccién es un mercado
poco explotado y con grandes proyecciones a crgcepnstituirse como motor
productivo y comercial.
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1.3.2. DETERMINACION DE LA OFERTA ACTUAL DEL PROYETO

El presente analisis se lo puede estudiar con &@lsaunicamente de las prendas de
vestir de hombres, mujeres, nifios y bebés, exteni@rior; ropa de diario y de etiqueta,
ropa de trabajo (uniformes) y para practicar dgsoi$in embargo la categoria en la que
se ha analizado los uniformes médicos estan deetrona gran categoria, analizando
segun los datos del estudio de mercado, se puddmimue los establecimientos de
salud tienen muy pocos proveedores, y es muy @E@dgsquen nuevos, pero esto no es
un impedimento para nada, ya que al saber llegaoredumidor y posibles clientes es
muy facil romper con esta forma tan precaria deiglgndumentaria meédica

GRAFICO N° 12
ESTABLECIMIENTOS DEDICADOS A TODO TIPO DE FABRICAQN DE
PRENDAS DE VESTIR EN LA CIUDAD DE QUITO

2142 261 7 265 255 246 239 250 223 220

42 1 72 265 255 246 3 250 253 223 220

Afig: [l

Himero de compafiias: 153

Fuente: Superintendencia de Compafias, 2010

A. Fabricacion de prendas de vestir para hombres,resj@ifios y bebés; ropa
exterior, interior, de dormir: ropa de diario y e@€iqueta; ropa de trabajo
(uniformes) y para practicar deportes (calentadoreszos de arquero,

pantalones, etc.).

Claramente en el presente cuadro se puede veumlgnimero de establecimientos
por clasificacién dentro de la industria de la eaofon es muy reducido y las categorias
en las que la Superintendencia de Compafiias Iesicdaes muy general. Ademas se
debe mencionar que el presente estudio se lo aealon datos actualizados y

considerando el total de establecimientos que diealea este tipo de industria.
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Segun los datos obtenidos por la SuperintendeneidCdmpaniias, analizan en el
presente estudio se determina que el crecimientoladeonstitucion de nuevos
establecimientos es muy desacelerado y no se ewden crecimiento significativo en
el sector. Es tanto asi que se puede evidenciaeme 2009 no hubo constitucion de
este tipo de industria, se puede interpretar qoailda de la economia y problemas en la
economia mundial muchos empresarios no crecier@mprendieron en este tipo de
industria en el afio 2009, sin embargo para el &id 2ubo una reactivacion de la

produccién y se constituyeron nuevas empresasataba este tipo de negocio.

1.3.3 PROYECCION DE LA OFERTA DEL PROYECTO

Basandonos en los datos proporcionados por la iBtgadtencia de Compafias se
puede realizar una simulacion de competidores euesrsuentran en el mercado
actualmente y proyectarlos en el futuro basdndenda informacion actual evidenciada
en el sector, y utilizando el método de minimosdcaos'® para poder realizar la
proyeccion, tenemos:
CUADRO N° 3
EMPRESAS DEDICADAS A LA CONFECCION DE UNIFORMES EQUITO-
PROYECCION DE LA OFERTA

PROYECCION DE EMPRESAS EN LA CIUDAD DE
QUITO DEDICADAS A LA CONFECCION DE
UNIFORMES MEDICOS
ANO # Empresas Uniformes
2010 220 44
2011 221 48
2012 216 4P
2013 211 41
2014 206 40
2015 201 40

Elaborado por: La Autora

Fuente: Superintendencia de Compafiias, 2000-2010

10 . . . ..
En 1829 Gauss fue capaz de establecer la razén del éxito maravilloso de este procedimiento:
simplemente, el método de minimos cuadrados es éptimo en muchos aspectos
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Como se puede apreciar en el presente cuadro leqmon de la oferta tiene un
decrecimiento en cuanto a los establecimientoscddds a la confeccion esto tiene
relacion porque del total de establecimientos &dseen la ciudad de Quito no todos
logran mantenerse en el mercado y muchos de dllo® @ontar con la suficiente
experiencia, estudio de mercado y financiamiergor&n. Es por esto que esta variable
juega un papel fundamental en el presente est@afatta, sin embargo al analizar el
Cuadro N°12; se puede apreciar que existe unauapeht nuevas empresas dedicadas a
la confeccion de prendas de vestir. Sin embargidiade las empresas depende de que
tan rapido puedan evolucionar en el mercado y adspta las necesidades de sus

consumidores, clientes, clientes potenciales, uzéinales del producto.

Con este antecedente el presente proyecto se vmelyatractivo porque no solo es un
reto académico sino es un reto personal el podemoskear que con todas las
limitaciones de informacion, dificultad de accesomercado para poder consultar la
realidad de la industria el lograr demostrar ladilidledad del presente es algo fascinante

y me permite continuar con el desarrollo del presproyecto.

1.3.4. PRINCIPALES COMPETIDORES Y PARTICIPACION E®L. MERCADO

Mediante los datos proporcionados por los entragagt en el estudio de mercado, se
puede constatar que este tipo de producto no eserge en la mente de los
consumidores finales ni en los consumidores prategquienes son los que realizan la

adquisicion del producto.

Al identificar a los establecimientos de salud coelodemandante del producto la
investigacion es muy abierta y se puede analizéa aferta identificada como la
competencia desde un macro-estudio, basado ervdatigacion de mercado; asi se
identifica a los competidores en grupos muy maraddsificAndoles de la siguiente

manera.

26



FABRICANTES POSICIOIADOS EN LA MENTE DEL CONSUMIDOF

Multisalud
Caché
Med

El Uniforme

vV V. V V V

PROVEEDORES:
» Ecuaquimica
» Sumelab
» Tecnoquimice

Sin Marcar-Microempresaric

GRAFICO N° 13

CADENA DE ADQUISICION DE UNIFORMES MEDICO

FABRICANTE DE
UNIFORMES MEDICOS

PROVEEDOR DE
UNIFORMES MEDICOS

CLIENTES DE UNIFORMES
MEDICOS

v'Microempresarios
v'Multisalud
¥'Caché

v'Med

v'El Uniforme

v'Ecuaquica
v'Sumelab
v'Tecnoquimicas

v'Establecimientos de
salud

Elaborado porta Autore

Fuente: Investigacion de Mercado, 1

Siendo los proveedores quienes al ofrecer a losasede salud no solo indumente

médica; sino también insumos médicos la venta dedlamentaria es mas facil por

catalogarla ya que se convierte en un servicicaeytie estos proveedores ofrea los

clientes, se puede manifestar asi que son muchoeempresarios quien abastece

los distribuidores con la indumentaria que elloseséan, es por eso que se pu

apuntar mediante el presente proyecto a una agmtiaon estos distribuidoresra
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poder llegar de una manera mas concisa a los esiaitntos médicos que demandan
indumentaria médica.
CUADRO N° 4
PRINCIPALES COMPETIDORES Y PARTICIPACION EN EL MERADO

PRINCIPALES COMPETIDORES Y PARTICIPACION EN EL MERC ADO

NOMBRE DIRECCION TELEFONO
MULTISALUD 18 de Septiembre Oe-404 y Rafael Soto 2R
MED VESTIMENTA Av. 6 de Diciembre 1457 y Veintimilla 2230233
CACHE Mallorca N24-410 y Av. Coruia 2521363
EL UNIFORME Juan Severino E8-58 y Av. 6 de Diciembre 2239616
C & M UNIFORMES Isla Isabela N43-52 y Tomas de Bagia 2920640
CRECONEC Real Audiciencia N57-236 y Murialdo 2414134
ECUAQUIMICA Av. llalo entre Cisnes y Alondras 2861690
SUMELAB Av. Occidental N52-105 2250227

Elaborado por: La Autora

Fuente: Investigacion de Mercado, 2011

1.4. LA DEMANDA

Se entiende por demanda la cantidad de bienesvigissrque el mercado requiere o

solicita para buscar la satisfaccion de una neadsdpecifica a un precio determinado.

Las cantidades demandadas de un bien que los coltsesdeseen y pueden comprar
las denominamos demanda de dicho bien.

“A la relacion inversa entre el precio del bieraychntidad demandada, en el sentido de
gue al aumentar el precio disminuye la cantidad atelada, y lo contrario ocurre
cuando se reduce el precio, se le denomina en Edaria Ley de la Demanda®

1 MOCHON, Francisco, Principios de Economia, Editorial Mc Graw Hill, Segunda Edicién, Espafia 2001, p
25
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1.4.1 ANALISIS DE LA DEMANDA

De acuerdo con los datos y toda la informaciénpi#@da en la presente investigacion
de mercado, se ha permitido establecer la existeral de una demanda la misma que

nos permite seguir adelante con el desarrollo slgmte proyecto.

En el presente estudio se ha considerado una danm@rdtante, la misma que es
representada por el cuerpo médico que labora afmaen las instituciones de salud,
para los cuales se debe proporcionar cierta cahtigauniformes, de acuerdo a las

politicas establecidas por cada institucién.

Segun el tipo de especialidad médica tenemos parspe trabaja en las diferentes
areas en las instituciones de salud; considerastiofactor se puede determinar una
demanda segun el numero total de personal qugdrabaemos el personal médico que

trabaja en los diferentes establecimientos de salud

Gréafico N° 14
NUMERO DE PERSONAL QUE TRABAJA EN ESTABLECIMIENTOBE SALUD

NUMERO DE PERSOMAL QUE TRABAJA EN ESTABLECIMIENTOS DE SALUD, SEGUN SECTOR AL QUE PERTENECEN,
CLASE DE ESTABLECIMIENTO Y REGIONES GEOGRAFICAS

AllOS 2008
MEDICOS BoukCos s anes | oo | ez
SECTOR EEPECti: Logos Ymc o | s | 2o e SIONAES s = | s e
CLASE Y REGIONES TOTAL ;TMEYS RESIDENTES | RURMLES M:gi"_;m - 5 SOCIALES | TECHOLOGOS i INTERMDS | ENFERMERIA Ec;lno s
1 2 3 4 3 & 1 8 £l 10 1 12 13 14 13
AlO 2008
TOTAL REPUBLICA B85.892| 22138 2487 1.875 TH0| 3.143) 393 1.586| 9.037} 382 4.047| 996 B 14891 3612 1.557
PORCENTAJE 100,0/ 258 28 22 0.8} ENy 0.7| 18 105 0.7| 47 1.2 - 173 42 18
SECTOR
SECTOR PUBLICO 5B.735| 0458 1.590 1.67| 578 2.881 43 1352 7344 518 2782 BED) - 11.888 3049 131
SECTCR PRIVADO 27104 12,6821 8a7 - 144 284 250 234 1603 B4 1.255) 307| - 3.193) 63 46
CLASE
(CON INTERMACION 63.827] 17178 2437 25| 720 ar2 425 813 8.843) 3524 3163 851 - 11.838] 2048 o1
SIN INTERNACION 21.853) 4.8 - 1.525 g 2473 188 a7 2124) 230) BE4 345 - 3.253) 1.564] llili}
REGIONES
REGION SIERRA ﬂ.?&ﬂ 12,183 1.458 704 % f.800 :E 708 5136 277 2.2';3 5B - 6.707] 1 ’Q‘ 644
REGION COSTA 37.224 92"% 950 B35| kx| 1.148 282 784 3428 285 1.607| 364| - 7.387) 1435 B4T
REGION AMAZONICA 3.844 &38| a1 7] pal o 25 o 488 19| 138 46 - 398 47 65
REGION INSULAR 54 7] - 8 g 7 1 1 3 - 3 g E E:l & 1
ZONAS MO DELIMITADAS 4 g - 1 R 1 - - 1 g - - - 1 g -

Fuente: INEC, 2008
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1.4.2. FACTORES QUE DETERMINAN LA DEMANDA

El precio del articulo

El ingreso monetario de la persona

El precio de los articulos sustitutivos y su nimero

El precio de los articulos complementario y su mame

Los gustos y preferencias del individuo

D N N N N NN

Las expectativas sobre las variaciones futurassipriecios

Se puedo constatar que efectivamente todos loslesitaientos cubren la demanda que
tienen, pero el factor determinante para poderizarala demanda en el presente
proyecto es el tiempo de entrega que tienen quesraspmuchas veces los
establecimientos de salud para cubrir su demandas precios ya que al haber una
demora en la entrega de los uniformes médicos 8eenda necesidad de adquirir el
producto a distribuidores que tienen precios al@&so contrario sucederia si tuvieran

un lugar especifico donde realizar la adquisiciémste bien.

1.4.3. DEMANDA ACTUAL DEL PROYECTO

La demanda actual del proyecto esté representadal ppotal de establecimientos de

salud que funcionan en la ciudad de Quito en egmte afo, adicionalmente se puede
aclarar que son los establecimientos de salud wesdgmandan el producto, quienes
adquieren este producto para las personas qugaimaba dichos establecimientos; es
por esto que la demanda se enfoca a estos estaigieitis de salud proyectandose a un

alcance total del personal que labora en estoklestaientos.
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GRAFICO N° 15

NUMERO DE MEDICOS QUE TRABAJAN EN ESTABLECIMIENTOBE SALUD

PERSONAL MEDICO QUE TRABAJA EN ESTABLECIMIENTOS CE SALUD, POR TIEMFO, SEGUN REGIONES Y PROVINCIAS - 2003

MEDICOS ESPECIALISTAS Y GENERALES

MEDICOS *OSTGRADISTAS, RESIDENTES Y RURALES

REG |Y0 NES ET " Evir;TMupﬁ;_Ao\pE EVLELT"l‘.I:[I)_AOYDE
MEDICOS 8HORES | BHORAS | 4HORAS SHORAS | GHORAS | 4HORAS
PR TSR DARIAS | DIARKAS | DiRiAs | MENOSDE | TOTAL DIARIAS | DIARIAS | DARIas |, MENCSCE
o El
[roTAL REPIBLICA 27244 2154 5132 1745 6753 £.527] 5.082 3584 355, a20) 423
REGION SIERRA: 14501 1218 2381 1319 3468 5038 25614 1.800) 308 187 125
|AZUAY 2.04 1.741 482 250 529 471 209 27 15| o 3
BOLIVAR 284 204 a4 13 s 52 a1 el B b
CAfAR 3] 284 74 41 119 85 a8 81 - 3 4
CARCHI 21 14 55 7 50 35 83 5| - g g
coToRAX 541 a7 o5 3 o0 218 124 104 - 3 25
CHIMBORAZO 78 a1 107] 87 224 189 17 150 - g 7]
IMBABURA 547 41 100) 38 129 139 125 124 - - 1
Laua 111 a77] 283 7 220 242 234 226 i 1 |

PICHINCHA 7.0ad 5054 820] 71 1853 758 1138 53] 284 126) 2
TUNGURAHUA 17 100 141 57 214 562 184 123 14 1 4
SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS 527 522 120) 7 57 269 74 51 1 5 7]

Fuente: INEC, 2008

Tenemos un total por region de médicos especialelas diferentes horas que ellos
trabajan de 14801 correspondiente a la regidnasesto corresponde en relacion con el
total de personal que trabaja en establecimientddians tenemos que profesionales

médicos corresponde al 54%, teniendo asi al 200 eiudad de Quito un total de

médicos al 2008 de 5290 médicos que trabajan ablestimientos de salud.

El total de establecimientos en la ciudad de Qe#ode 501 al 2011 con un total de
personal que trabaja en estos establecimientoC8 2n la region sierra de 45150,
mientras que en la provincia de Pichincha el tdlpersonal médico es de 39505

personas que trabajan en establecimientos de saludspondiendo a Quito un total de

personas que trabajan en estos establecimient89 26Q008.
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CUADRO N° 5
DEMANDA SEGUN EL NUMERO DE PERSONAL MEDICO

Establecimi Demanda Segun Nimero de Personal Médico
entos Q
Afio QUITO PAIS PERSONAL OTROS AREA TOTAL PAIS PICHINCHA QUITO
2004 489 73615 20456 94071 32925 21694
2005 504 74144 21576 95720 33502 22074
2006 498 79765 23987 103752 36313 23927
2007 496 85498 24789 110287 38600 25434
2008 492 85892 26979 112871 39505 26030
2009 502 92684 28563 121247 42436 27961

Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC, 2004-2009

No solamente se debe considerar el nimero de @ns@Euico sino también el total de
profesionales no doctores que trabajan en estalilatios de salud asi como al personal
paramédico, auxiliares y estudiantes no residegtes utilizan este producto, sin
embargo las adquisiciones de indumentaria esténddaten principalmente a satisfacer
las necesidades de este grupo de profesionales siud que trabajan en hospitales,
pues la satisfaccion que ellos depende de la entteguniformes de calidad logrando

asi en el futuro el crecimiento o no de la microessg.

1.4.4. PROYECCION DE LA DEMANDA

Se proyecta un crecimiento en el sector de saluzhea al aumento de establecimientos
gue se puedo constatar con la informacion estedistitenida en el Instituto Nacional

de Estadisticas y Censos, teniendo asi un credimmpamulatino en los establecimientos
de salud, y al ser Quito la capital de la Repubticaolo se evidencia un crecimiento en
namero de establecimientos, sino un crecimientae@apacidad de atencién de dichos
establecimientos.
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CUADRO N° 6
PROYECCION DE LA DEMANDA

PROYECCION DE LA DEMANDA QUITO
Ao Establecimientos Personal
2010 500 28991
2011 501 30269
2012 501 31546
2013 502 32824
2014 503 34101
2015 504 35379

Elaborado por: La Autora
Fuente: Basado en el Cuadro N°2, pagina N° 10.

Es importante ademds, considerar los cambioslastaa cuanto al cuidado de la salud,
ya que en los ultimos tiempos las persona caddlexan una vida llena de actividades
en donde tienen menos tiempo para el cuidado dallal fisica y mental, se puede
apreciar; asi, una necesidad de buscar lugagsenten servicios de medicina
alternativa y médica preventiva que muchas vecesenta encuentra en las clinicas,
hospitales y centros de salud de medicina conveakioon este antecedente se plantea
otro mercado objetivo que puede ser atendido alag) mismo que son los centros
pequefios de estética como spas, centros de rétajamntros de fisioterapia; a los
cuales se les puede considerar como nuevos futliesges potenciales y los cuales se

los tomo en una pequefia muestra considerados ctno® Aea.
Con este antecedente se evidencia que existe ucadeepotencial que puede ser

explotado, para que esta propuesta microempregarga ser puesta en marcha y se

pueda seguir con el presente estudio.
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1.4.5. DEMANDA INSATISFECHA

En el presente proyecto no se evidencia una demasdtsfecha real, ya que de una u
otra manera todos los establecimientos cubrennteadda que tienen, pero se analiza no
s6lo el hecho de que los establecimientos de dalughn que limitarse a tener que
esperar a ser atendidos por las empresas quemaetial elaboran indumentaria médica
y tener que comprar a precios que estos establtinsi les imponen, ya que para cubrir
su demanda se ven en procesos de demora en lgeepto@a calidad que muchas veces
deja mucho que desear por la poca calidad y tegizotjue les ofrecen en la confeccion

de los uniformes médicos y de la indumentaria en si

Sin embargo, académicamente podemos hablar deamanda insatisfecha analizando
la demanda y la oferta, y segun esta simple reatamatica tomar parte del mercado

para poder generar un negocio atractivo para INDDMEegUn lo expuesto tenemos:

CUADRO N° 7

DEMANDA INSATISFECHA

DEMANDA INSATISFECHA
Afo Demanda Oferta Relacion
2010 500 44 456
2011 501 43 458
2012 501 42 459
2013 502 41 461
2014 503 40 463
2015 504 40 464

Elaborado por: La Autora
Fuente: INEC, 2004-2009, Investigacion de Mercadd,1
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Lo que se pretende analizar a través del estudidaddemanda insatisfecha que
independientemente de que los establecimientosndeuuotra forma adquieran el

producto que necesitan, se pretende hacer énfagjgseese puede proponer un tipo de
negocio que se estd analizando en el presentegiooya que se proyecto se apunta a

ser una industria rentable e innovadora en la imidude la confeccion.

1.5. ESTUDIO DE MARKETING

“Un plan de marketing es un documento escrito cpiall las acciones necesarias para
alcanzar un objetivo especifico de mercadeo. Psedgara un bien o servicio, una
marca o una gama de producto. También puede hgoaragoda la actividad de una

empresa.”
1.5.1. PRODUCTO

INDUMED se plantea como una empresa nueva querngletéegar a ser un antes y un
después en la forma como actualmente se concidendumentaria médica, se plantea
la idea que la indumentaria médica sea la parteinm@artante para los profesionales de

la salud al momento de realizar su trabajo.

Las cualidades a considerar como diferenciacionpdmducto, son la huella distintiva

del presente estudio, las cuales que se considenan primordiales son:

* Disefio

e Innovacioén

 Calidad
* Presentacion
» |dentidad

12 KOTLER, Philip- LEE Nancy; Marketing en el Sector Publico, Primera Edicién, Editorial Pearson
Educacion S.A, Espaiia, 2007.
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1. El disefio es la etapa mas compleja del procesauptiod, ya que se pretende
ofrecer un producto cémodo, practico y de muchéidat para todos los
profesionales de la salud que lo usen, practicangoe se convierta en su
herramienta favorita de trabajo.

2. Mediante la invocacion se pretende alcanzar un aderenucho mas grande y
con mejor proyecciones, ya que mediante la invasitig e innovacion constante
es la Unica manera que una empresa se mantenga t&mpo y pueda
desarrollarse y apuntar a ser la mejor de su,dlagando porque no a crecer y
ofrecer muchos mas productos.

3. Calidad no solo en los procesos productivos, simonoc una politica
organizacional que se aplique en todas las etamecgsos de la empresa. La
calidad solo se la puede medir con buenos ressltadondmicos, financieros,
ventas y relacionados al personal.

4. Llegar a estar en la mente de los consumidoresdigrientaria médica significa
poder tener una presencia solida en el mercadopeumita el desarrollo de la
empresa con proyecciones a un desarrollo constammeeiente.

5. La marca permitird que el producto cuente con deatidad propia, hoy por hoy
ya no se venden productos, lo que las grandeseypiates empresas venden son
servicios ese extra que debe venir por afadidwm,l€ permite a la empresa

posicionarse en el mercado como la mejor de su tipo

GRAFICO N°16
LOGOTIPO DE INDUMED

Elaborado por: La Autora



1.5.2. EMPAQUE
Se hace referencia al envoltorio del producto,sueanido, el etiquetad, la informacion
impresa, cualquier envoltorio secundario que sectirando se va a utilizar, asi como el

paguete en el que se envia.

GRAFICO N° 17
ETIQUETAS DE LA PRENDA

@® GABARDINA DACRON

RECOMENDACIONES PARA UN

O gmmDmymGD MEJOR CUIDADO DE LA PRENDA

* Lavar a maquina a una temperatura
Esta prenda ha sido elabora por baja (30°C - 40°C) En ciclo normal

INDUMED CIA. LTDA. a
Av. Amazonas N25-95y La Pinta. No usar blanqueadores con bases

Teléfono: 2559 034 de cloro
Quito - Ecuador « No emplear agentes suavizantes

IfogBindymed.colm.ec + No lavar con detergentes fuertes
+ Secar a la sombra
« No secar en maquina

PRODUCTO 100% ECUATORIANO

Se puede planchar a temperatura
moderada
« No almacenar humedo

PRODUCTO 100% ECUATORIANO

Elaborado por: La Autora
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1.5.3. ANALISIS DE LOS PRECIOS

“Precio es la cantidad monetaria a la que los prmdes estan dispuestos a vender, y los
consumidores a comprar un bien o servicio, cudadoferta y demanda estan en

equilibrio.” 13

La fijacion de los precios del presente proyectardsdada en base a los precios de la
competencia y en relacién a los precios que ofréaato los pequefios empresarios
como los grandes distribuidores de indumentariaicaéd.os precios de indumentaria

médica son muy constantes ya que son fijados endbs materiales e insumos que se

emplean en la confeccion del producto.

En base a una investigacion de mercado, muy diferda la que se realizo a los
consumidores, esta investigaciéon de mercado flieada puerta a puerta, o para poder
ser mas especificos se la realizo a empresasdistoras y fabricantes de indumentaria
médica que se identifican como: Principales Cordpetis y Participacion en el

Mercado; llegando a tener asi precios de refeagrroimedio.

En el mercado se puede encontrar uniformes médieodos calidades, nacional e
importados, los nacionales son mas baratos y edifiaentes tiendas estudiadas los
precios son mas o menos igual, pudiendo deducigasilos competidores son muy

competitivos.

En el presente estudio se analiza los precios sienbndiles y los uniformes médicos
(ternos médicos), pudiendo asi analizar los premitsales del mercado, el mismo que
servira de referencia para comprobar la factibilidal presente proyecto al desarrollar
el estudio econdmico del presente proyecto enmtuta N°4. En los siguientes cuadros

se analiza el precio promedio del mercado:

3 MOCHON, Francisco. Principios de Economia, segunda edicidn, Editorial Mc Graw Hill,
Espaiia 2003 Pag. 22
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GRAFICO N° 18
MANDILES

MANDIL MANGA % MANDIL MANGA LARGA

CUADRO N° 8
PRECIO DE MANDILES MEDICOS SEGUN MERCADO

MANDILES
Tipo Nacional Importado
Manga 3/4 16,50 29,50
Manga Larga 23,40 38,00

Elaborado por: La Autora

Fuente: Investigacion de Mercado, 2011
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GRAFICO N° 19
UNIFORMES MEDICOS

CUADRO N° 9
PRECIO DE UNIFORMES MEDICOS SEGUN MERCADO

UNIFORMES MEDICOS
Tipo Nacional Importado
Poliéster 25,0p 38,60
Poli-algodon 37,00 59,00

Elaborado por: La Autora

Fuente: Investigacion de Mercado, 2011
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1.5.4. CANALES DE DISTRIBUCION

“La distribucién es el conjunto de actividades dedkadas por una empresa desde el
momento en que el producto o servicio sale de laresa hasta que llega al consumidor
final. El objetivo es llevar el producto o servi@blugar indicado, en el momento justo,

en la cantidad necesaria y al mejor preéfo”.

En el presente proyecto el canal de distribucioe ga plantea es el Productor-
Consumidor y de Fabricante-Distribuidor-Agente-Ugyaya que al ser una empresa
nueva se debe ir abriendo camino en el mercado ganando los clientes de la
competencia asi que se comercializara el produethante: distribuidores y agentes de
ventas que visiten a los clientes en los establentos de salud, y la venta directa de la
fabrica a al consumidor sera vital para poder Hegjaconsumidor, en el estudio de
localizacién se analizara el lugar de operaciéadempresa y se puede utilizar este
lugar como punto de exhibicion de la indumentaréite, a donde acudan los posibles

consumidor y puedan adquirir la indumentaria méde&rma directa.

1.5.5. PROCESO DE COMERCIALIZACION

Las estrategias de comercializacion constituyetoda con entidad propia, que parte de
la misibn y la estrategia de la organizacion paedilpr el rumbo comercial mas
compatible con ellas, a fin de optar por él. Esgurere una mentalidad innovadora y
amplia, que sitie a la empresa y sus negocios eorgéxto y, en particular, en el
mercado.

No existe una estrategia de comercializacion uqiearesulte la mejor para cualquier
empresa. La estrategia es dirigida a un determicadsumidor con el objetivo de que
ese elija el producto que la estrategia incluyehBiestrategia no puede ser autista sino
gue tiene que tener en cuenta al consumidor yrtgetencia.

14 WESTON, Fred. Fundamentos de Administracion Financiera, Editorial McGraw Hill, Décima Edicion
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Se sintetiza las oportunidades de crecimientov@srde una sencilla matriz que resume
las estrategias de diversificacion de producto ysdgmentacion de producto. Ello

implica:

Estudios de mercados
Andlisis de la competencia
Poder negociador de los clientes

Poder negociador de los proveedores

AN N N N

Estrategias de marketing

GRAFICO N° 20

PROCESO DE COMERCIALIZACION

DISTRIBUIDOR-

PROVEEDOR DE
INDUMENTARIA
MEDICA-
FABRICANTES

PROVEEDORES
DE MIATERIA
PRIMA

Elaborado por: La Autora
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1.5.6. PROMOCION

“La promocién es una manera de informar al pub$iobre un producto o servicio a
través de los medios de comunicacion con el olgedy motivar al publico hacia una

accion de consumd?®

La publicidad que se plantea para el presente pros directa y de manera tradicional
ya que seran los agentes de ventas quienes vsites posibles consumidores vy les
oferten los productos que la empresa oferta y de ®sma haradn publicidad del

producto, mientas establecen una canal de disibibutel mismo.

Se pretende llegar al cliente a través de estcatggie marketing BTL (Below The Line)

agrupando acciones de mercadotecnia directa, como:

» Relaciones Publicas.fas relaciones publicas se las hard en dos niveteses
con los distribuidores a quienes se les puedegartdirectamente los uniformes
médicos para que sean ellos quienes los vendamoyegg de las relaciones
publicas es a través de los agentes-vendedoreseaypéantea contratar en el
proyecto para que sean ellos la presencia de lmempresa en las transacciones

e interacciones con los clientes.

« Punto de venta.- se plantea la posibilidad de que el taller donde s
confeccionara la indumentaria médica a la vez siez@unto de venta, donde se
puede exhibir los uniformes médicos y sirva a la de punto de publicidad al
contar con letreros vistosos para que sean facibmeeconocidos por los

posibles clientes.

* Promociones.- a los clientes les gusta obtener mas en cada copgqrdo que

las promociones son muy importantes en para cuwalgmpresa, se plantea

13 ETZEL, Michael J., STANTON, Willian J. y WALKER, Bruce j. Fundamentos de Marketing. México.
Editorial McGraw —Hill. 1995.
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entregar articulos promocionales de la empresar@ssfcalendarios, libretines,
etc.) a los departamentos de compras de las iristies de salud, sin embargo
las promociones se las aplicaria segun la demaatandrcado y segun las

necesidades tangibles que se evidencien y quagara posicionar la marca.

Asi también se pretende utilizar medios masivosTa fAbove The Line) para poder

llegar a los clientes, tales como:

Portal web.- en el actual mercado que vivimos, tan competitiveayurado
debemos movernos radpidamente, y adaptarnos a éassnecesidades de los
clientes, por lo que considera al portal web unaahg@enta de trabajo que
permitird a los consumidor ver que ofrece la engrasteractuar con ella y
segun el crecimiento de la empresa ir mostrandeasuproductos, publicidad,

eventos, eftc.

Paginas amarillas.-al estar en medios masivos de publicidad, facildaos
consumidor que nos busquen rapidamente, y puedaderca la informacion
basica de le empresa, para que asi puedan loseslisegun la necesidad que

presenten contactarse con la empresa y se les perdiaen sus necesidades.

Publicaciones en periddicos.segun el estudio de mercado se analizdé que los
principales meses en los que los establecimientadizan adquisicion de
indumentaria médica son en enero y junio, se pdangalizar publicidad en
periddicos de la ciudad entre las fechas. en ddrade mayor demanda de

indumentaria médica.

Mailing .- técnica que consiste en enviar informacion pithlia por correo
postal o correo electronico; esto es, un folletdlipitario que suele ir
acompafado de una carta personalizada. Tanto letofatomo la carta son
creaciones publicitarias qurauestran los beneficios 0 ventajas de determinado

producto.
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CAPITULO 2.

2. ESTUDIO TECNICO

2.1. DEFINICION DEL ESTUDIO TECNICO

“El tamafio Optimo de un proyecto es su capacidathlizda, y se expresa en unidades
de produccion por afio. Se considera Optimo cuapdoaacon los menores costos totales

o0 la maxima rentabilidad econémic¥”.

En el estudio técnico se analizan elementos quertigue ver con la ingenieria basica
del producto y/o proceso que se desea implemepsag ello se tiene que hacer la
descripcion detallada del mismo con la finalidadnalestrar todos los requerimientos

para hacerlo funcionable.

De ahi la importancia de analizar el tamafio épfilmda planta en el cual debe justificar

la produccion y el numero de consumidores quersidrdepara no arriesgar a la empresa
en la creacion de una estructura que no esté sojopor la demanda. Finalmente con
cada uno de los elementos que conforman el estéciiico se elabora un andlisis de la

inversion para posteriormente conocer la viabilidadnémica del mismo.

Son todos aquellos recursos que se tomaran enacpand poder llevar a cabo la

produccién del bien o servicio.

2.1.2. ELEMENTOS DEL ESTUDIO TECNICO

Los elementos constituyentes del estudio técnindasiguientes:

v Descripcion del producto

v Descripcion del proceso de manufactura elegido

16 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicidn, México, Pag. 59
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Determinacion del tamafio de planta y programa deymcion
Seleccion de maquinaria y equipo

Localizacion de la planta

Distribucion de planta

Disponibilidad de materiales e instalaciones
Requerimientos de mano de obra

Desperdicios

AN NN N N N N

Estimacion del costo de inversion y produccionadplanta
2.1.3. ANALISIS DEL TAMANO DEL PROYECTO

Con el tamafio del proyecto nos estamos refirienda aapacidad de produccion
instalada que se tendra, ya sea diaria, semaman@® o por afio. Depende del equipo

gue se posea, asi sera nuestra capacidad de pgaoducc

2.1.3.1. CAPACIDAD INSTALADA

La capacidad de produccién o capacidad products/aélemaximo nivel de
actividad que puede alcanzarse con una estruatodagtiva dada. El estudio de
la capacidad es fundamental para la gestibn emfaksm cuanto permite
analizar el grado de uso que se hace de cada unlosdescursos en la

organizacion y asf tener oportunidad de optimizdrio

La capacidad de produccion disefiada corresponde eapacidad maxima que el
proyecto podra dar el mismo que es consideradordm&n cuenta la cantidad de
recursos humanos y maquinaria con que se dispobhdrénisma que se detalla en el

siguiente cuadro:

' GOMEZ L, Productividad y Mejoramiento Continuo de Calidad y Productividad , Espafia
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CUADRO N° 10
CAPACIDAD DISENADA

CAPACIDAD DISENADA

CANTIDADES POR PRODUCTO POR PERSONA

PRODUCCION MENSUAL

PRODUCTO TIEMPO ESTIMADO |DIARIO |SEMANAL| MENSUAL CON 4 OPERARIAS
Uniforme médico 1 hora 6 30 132 6336 Unidades
Mandil 30 minutos 3 15 68 3264 Unidades

Elaborado por: La Autora

2.1.3.2. PROYECCION DE LA CAPACIDAD INSTALADA

Es lo que se pretende se producird durante el gimyse lo determina tomando en

cuenta el tamafio del proyecto y la capacidad ptodycgue se plantea INDUMED

tendra, asi tenemos:

CUADRO N° 10

PRODUCCION MENSUAL

PROYECCION PRODUCCION ANUAL

PRODUCCION MENSUAL

DETALLE 0 2011 2012 2013 2014 2015
UNIFORMES MEDICOS 66% 528 5716 627 6{84 145
MANDILES 34% 272 296 32B 392 384
TOTAL PRODUCCION MENSUAL 800 872 950 1036 1129

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 12
PRODUCCION ANUAL

TOTAL PRODUCCION ANUAL

DETALLE % 2011 2012 2013 2014 2015
UNIFORMES MEDICOS 66% 6336 6906 75028 8205 8p44
MANDILES 34% 3264 3558 3878 4227 4607
TOTAL PRODUCCION ANUAL 9600 10464 11404 1243p 13551

Elaborado por: La Autora

2.1.3.3. FACTORES QUE CONDICIONAN EL TAMANO DEL PRECTO

La importancia de dimensionamiento, en el contelda@studio de factibilidad, radica
en gue sus resultados se constituyen en la partiafiiental para la determinacion de las
especificaciones técnicas sobre los activos querdhajue adquirirse. Dichas
especificaciones serviran para analizar aspectmsoeucos Y financieros del proyecto,
ayudando de esta manera a determinar la inversiéregte proyecto requerird, dichos
estudios permitiran ademas un estudio real de €gstastos que se analizaran en el
presente proyecto. Pudiendo de esta manera deggrmainganancia que se pretende

demostrar con la puesta en marcha del proyecto.

Los factores que condicionan el tamafio del proysato
v" Mercado
v Proceso Técnico
v Localizacion

v" Financiamiento

1. Mercado A traves del estudio de mercado, se determinarisie 0 no una demanda
potencial y en qué cantidad para determinar el fiadal proyecto.
En el estudio de mercado se determina la magnituth dlemanda, puede darse los

siguientes casos:
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* Que la demanda sea mayor que el tamafio minimeste caso la demanda limita el
tamafio del proyecto, ya que la cantidad producdaosiria vender por la existencia de

demanda insatisfecha.

* Que la magnitud de la demanda sea igual al tamdfimo del proyecto: Por ser la
demanda igual al tamafio minimo, debera tomarsemsideracion la demanda futura.
Si las perspectivas son halagadoras para el ctato,pvaldra la pena continuar con el

proyecto con capacidad inferior, con la que serteddmanda insatisfecha.
* Que la demanda sea muy pequefia con relacicamafio minimo: En este caso la
cantidad de la demanda hace que el proyecto sazsiloigp de ponerlo en marcha, ya

gue la produccion no se venderia

2. El proceso TécnicoCon la eleccion del proceso técnico se deterrtangbién el

tamafio del proyecto. Algunas veces el proyectoeedith escala minima de produccion
para ser econdémica.
Se debe analizar si es posible construir plantasn® sola planta con la misma

capacidad.

3. Localizacion:El tamafio se ve afectado por la localizacion coagldiugar elegido

para ejecutar el proyecto no dispone de la cantiblachsumos suficientes, ni accesos
idéneos, etc.

4. Financiamiento Este es uno de los puntos mas importantes al momeée
implementar un proyecto, ya que la inversion delypcto puede ser afectada por la
capacidad financiera, ya que muchas veces se damiten maximo de inversion por la

capacidad financiera del inversionista.

El tamafio del presente proyecto estd enfocado denfeanda total que se analiz6 en el

capitulo 1 “Demanda actual del Proyec¢foEl total de establecimientos de salud en la

18 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicidn, México, Pag. 59
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ciudad de Quito es de 501 al 2011. Este es el @mmaii el que se pretende realizar el
presente proyecto. Este estudio se lo realiza d&r@siote en base al estudio de mercado,
pues se plantea un demanda insatisfecha que esrtautté una u otra manera por los
establecimientos de salud, pues no se puede afiguarestos establecimientos se
guedan sin cubrir su demanda, pues sin importaigeecalidad, estos establecimientos
adquieren el producto que necesitan para podetircsibrdemanda y satisfacer las

necesidades de este sector.

2.1.4. ANALISIS DE LA LOCALIZACION

“La localizacion 6ptima de un proyecto es la quetébuye en mayor medida a que se

logre la mayor tasa de rentabilidad sobe el capitditener el costo unitario minimd®.

El estudio de la localizacion consiste e identifiganalizar las variables denominadas
fuerzas locacionales con el fin de buscar la Ieaaldn en que la resultante de estas

fuerzas produzca la maxima ganancia o el minimtoaostario.

2.1.4.1 FACTORES DETERMINANTES DE LA LOCALIZACION

En el estudio de localizacién se analizan factooeso: la disponibilidad de la mano de
obra que se requiere para poner en marcha el pooyemantenerlo, la cercania al
mercado al cual se va a entregar el producto denioslos servicios necesarios para la

buena seleccion del lugar, el lugar operativo daeddesarrollara el proyecto.

« METODO CUALITATIVO POR PUNTOS
“Este método consiste en asignar factores cudmtisaa una serie de factores que se

consideraran relevantes para la localizacion. Estoduce a una comparacion

19 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag. 107
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cuantitativa de diferentes sitios. EI método pesmpibnderar factores de preferencia para

el investigador al tomar la decisiéi”

Para la evaluacion de la localizacion se tomaraascala de 1 -10 siendo 1 el menos
adecuado y 10 el mas adecuado para la calificatgada direccion. Las alternativas a
evaluar son las que se detallan a continuaciomnismas que se encuentran localizadas

en la ciudad en la ciudad de Quito, Pichincha.

¢ Direccion A: Sector Real Audiencia.- Av. Real Audiencia y Natad®uento
+«» Direccion B: Sector La Mariscal.- Av. Amazonas y La Nifia

+«+ Direccion C: Sector Universidad Central.- La Gasca y Ameérica

Segun el método cualitativo por puntos que lo rilescBaca Gabriel, en su libro

evaluacion de proyectos y haciendo un andlisissaligecciones mas representativas,
tomando en consideracion aspectos como: el facdsaca la materia prima, mano de
obra disponible en el sector, costo de los insumnesjios y costos de transporte y la

cercania del mercado, se puedo obtener el siguéstidio:

CUADRO N° 13
METODO CUALITATIVO POR PUNTOS

METODO CUALITATIVO POR PUNTOS
N EACTOR RELEVANTE PESO DIRECCION A DIRECCION B DIRECCION C
CALIFICACION | PONDERACION PONDERACION | CALIFICACION | PONDERACION

1 [Materia prima disponible 0,20 7 1,40 10 2,00 9 1,80
2 [Mano de obra disponible 0,15 5 0,75 8 1,20 8 1,20
3 [Costo de los insumos 0,20 5 1,00 8 1,60 6 1,20
4 |Medios y costos de transporte 0,15 7 1,05 9 1,35 8 1,20
5 |Cercania del mercado 0,30 6 1,80 9 2,70 8 2,40
TOTALES: 1,00 6,00 8,85 7,80

Elaborado por: La Autora

0 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag. 109
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0.0

Andlisis de la direccién A: Sector Real Audiencia.- Av. Real Audiencia y
Nazacota Puento.- Esta direccion es que menosmajeale aceptacion recibid

al realizar el analisis cuantitativos por punt@speede decir que la localizacién
del proyecto se la analiza a través de cualidadessq pueden apreciar de los
sectores analizados y también juega un papel mpgriamte la valoracion que

cada persona tiene del sector, en mi caso prefietagar mucho mas cercano al
centro norte de la ciudad.

Analisis direccion B: Sector La Mariscal.- Av. Amazonas y La Nifia.- g h
demostrado a traveés del analisis cuantitativo portgs que esta es la mejor
direccion en la que se pudiera instalar el proyauosolo porque se cuenta con
todos los servicios necesarios, sino también quiachta el estudio al tener

mucha familiarizacién con el sector, y el accesapgrtura a la informaciéon en

este sector en particular se vuelve de mas faciksacque en las direcciones
anteriores; ademas hay que mencionar que en direescogida como la mejor
se tiene cercania de proveedores y fabricantesideho bien, lo que se puede
utilizar como fuente permanente de estudio y alocen a la competencia se

puede saber cOmo enfrentarse a la misma.

Andlisis direccion C: Sector Universidad Central.- La Gasca y Amérieata
direccion es muy cercana a la del sector de laewsidad central, por lo que la
valoracién otorgada en el andlisis cuantitativo uomtos es muy similar a la de
la direccién B, sin embargo a través del analisipieede decir que esta direccion
tiene deficiencias de cercania con el mercado,casio la facilidad del

transporte publico, privado que tiene la direcddn
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FACTORES:

% MATERIA PRIMA DISPONIBLE

Este factor es muy importe y considerado dentro efudio de localizacion del
proyecto, pues si se tiene un lugar que nos peaddairir materia prima de forma agil
y generando el menor costo posible, ahorrando tle@spmucho mas conveniente elegir
una localizacion que nos haga dependientes deslgpgocesos de adquisicion de
materias primas, sino un lugar que nos haga Iyrass permita tener la oportunidad de
elegir donde queremos realizar las compras de @sierimas. Es por esto que en este
analisis la direccion del sector de la Universidahtral, es muy opcionado pues se
encuentra cerca del centro de la cuidad donde smeettan la gran mayoria de
pequefios proveedores y de crecer el proyecto nensgentra lejos de los grandes
proveedores los mismos que estan localizados mnkindustrial al norte de la ciudad.

% MANO DE OBRA DISPONIBLE

La mano de obra es un factor crucial en el estdditmcalizacién porque, se necesita un
lugar de facil acceso de nuestros futuros trabagagdaue les brinde seguridad y que
sientan comodos en el lugar elegido para la logailtin. Se pretende contratar personar
gue vivan cerca de direccidn establecida ya quepégisonas contratadas no gasten

mucho tiempo en llegar a su lugar de trabajo.

s COSTOS DE LOS INSUMOS

De la misma manera que se analizo el costo de teriagrima, se puede decir que los
insumos son tan importantes que la materia primes puegan un papel fundamental en
la elaboracion de la indumentaria médica, y com@wede apreciar en el presente

estudio todo nos direcciona a elegir una direcgjde preste todas las facilidades de

53



tipo técnico, econdmico, financiero y este solamesg logra mediante la eleccidon
correcta de una ubicacion que nos permita desarrplproyectar el presente proyecto

inclusive antes de contar con informacion finarecie respaldo.

% MEDIOS Y COSTOS DE TRANSPORTE

Sin lugar a duda es la direccion C la que se enuen la mejor direccion para que
tanto proveedores y consumidores puedan accedeadera rapido y al menor costo a
los productos que proyecta ofrecer.

Tanto las vias como los medios de transporte reptas un factor muy importante que
se ha considerado en cuenta para la ubicacionrogego, siendo estas variables muy
adecuadas para la logistica y desarrollo del ptoygse lo ha considero como uno de
los factores prioritarios en el estudio de locaii@a debido al importante uso y analisis
gue se le da a este factor, ya que se necesitdlésfénaneras de transportar el producto
al cliente.

< CERCANIA DEL MERCADO

Este factor se lo ha tomado como prioritario yesbd dado el mayor peso ya que es el
lugar donde confluyen todo el giro del negocio,qyee al estar cerca del mercado,

facilita a los posibles consumidores el accesoradiyrto que se elaborara, ademas si
esta cerca del mercado se optimiza en costos,gsuess facil poder adquirir insumos y

magquinaria al encontrarse en una direccion céntlieafacil acceso, ademas esta
direccion escogida la numero 3 se encuentra ceecda dmayoria de hospitales e

instituciones de salud mas representativas deitiadide Quito.

Esta opcion no solo sobresale por su cercania, qgieoademas sobresale por ser un

sector muy comercial, rodeado de facilidades phdesgarrollo del negocio, como es
facilidad de acceso a servicios publicos y facilide acceso al mercado.
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2.1.5. MACROLOCALIZACION

“La macro localizacion tiene relacion con la prien@proximacion de la localizacion, es

decir la determinacién de una regién o zona mandg de probable localizaciérR®.

El presente proyecto sera desarrollado para ladidé Quito, especificamente ubicado
en la zona de la Universidad Central, el lugar geracion y comercializacion del
mismo se pudo definir una vez analizadas las i@sgtara dicho objetivo, las mismas
gue seran: localizacion, infraestructura, areayides basicos, accesos a transportes
publicos, parqueaderos, cercania de proveedoreguridad. Las que se agruparon de

manera general en el siguiente estudio:

U Materia prima disponible

U Mano de obra disponible

U Costo de los insumos

U Medios y costos de transporte
U Cercania del mercado

Mediante el estudio realizado del método cualitapper puntos, se pudo determinar la
mejor zona (direccidén) que cuente con todas lasctenisticas apropiadas para la puesta
en marcha de la microempresa, siendo esta la wbieacdel sector de la Universidad

Central de la ciudad de Quito, la misma que paseelismas caracteristicas:

% Manual de Formulacién y Evaluacién de proyectos, BARRENO, Luis. Pag. 66, Primera Edicidn, Quito
2005
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CUADRO N° 14
MACROLOCALIZACION DE PROYECTO

MACROLOCALIZACION DEL PROYECTO

Provincia: Pichincha

Cuidad: Quito

Direccion: Sector La Mariscal
Caracteristicas: Ubicacién cerca a hospitales

Cerca al centtro de la ciudad
Facil recordacion
Centrica para transporte publico

Cuenta con todos los servicios basicqs

De facil acceso

Elaborado por: La Autora

2.1.6. MICROLOCALIZACION

“Corresponde a la ubicacién exacta de localizad&rproyecto™?

Se puede considerar que el lugar escogido es wnaafwle desarrollo para el sector,
porque al estar situado en una zona bastante camenyecta al sector dinamismo,

crecimiento y mejores ofertas para los potencielientes que habitan en la ciudad de
Quito.

La Direccion escogida es la de la Mariscal, espeeifente el sector de La Amazonas y
La Nifia, se ha analizado todas las ventajas dedestzion y se puede indicar que es
muy Optima para el presente proyecto, por su &satildio y conocimiento que se tiene

del sector.

22 Manual de Formulacién y Evaluacion de proyectos, BARRENO, Luis. Primera Edicién, Quito 2005
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2.1.7. PLANOS DEL PROYECTO

GRAFICO N°21
MAPA DE LA CIUDAD DE QUTO
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GRAFICO N°22
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2.1.8. DISTRUBUCION DE LA PLANTA

“Una buena distribucién de la planta es la que @mipna condiciones de trabajo
aceptables y permite la operacidon mas econdmieayez que mantiene las condiciones

6ptimas de seguridad y bienestar para los trabagatfd

Los objetivos béasicos de una distribucion de lagal@on los siguientes:

> Integridad total: consiste en integrar en lo posible todos los fastgque afectan
la distribucion, para obtener una vision de todaa@tjunto y la importancia
relativa de cada factor.

» Minima distancia de recorrido: al tener una vision general de todo el conjunto,
se debe tratar de reducir en lo posible el manejmateriales, trazando el mejor
flujo.

» Utilizacion del espacio cubicoaunque el espacio es de tres dimensiones, pocas
veces se piensa en el espacio vertical. Esta aesidnuy Gtil cuando se tienen
espacios reducidos y su utilizacion deber ser mgxim

» Seguridad y bienestar para el trabajador:este debe ser uno de los objetivos
principales en toda distribucion.

> Flexibilidad: se debe obtener una distribucion facilmente reaplsta los
cambios que exija el medio, para poder cambiapelde proceso de la manera

mas econdmica, si fuera necesario.

2.1.8.1. CARACTERISTICAS DE LA DISTRIBUCION

Cualquiera que sea la manera en que esté hechdistilucion de la planta, afecta al
manejo de los materiales, la utilizacion del equifms niveles de inventario, la

productividad de los trabajadores. La distribudi@énla planta estd determinada en base

2 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag. 1116
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al proceso productivo, al tipo del proceso producty segun el volumen de la
produccion.

La Distribucion por proceso, agrupa a las persgredequipo que realizan las funciones
similares y hacen trabajos rutinarios en bajo aumehnes de produccion. Las
dimensiones de la planta son 13X10 m?, esta dimeres la optima que se necesita para
poner poder funcionar, la misma que se la podrstajsegun el local que se alquile; en
la misma que se distribuye la mesa de corte, laumada industrial, la zona de
estampado-bordado y empaque, todo en base a lansécuwlel proceso productivo con

el fin de optimizar el tiempo de recorrido, y busda una integridad total del proceso.

2.1.8.2. DIAGRAMA DE DISTRIBUCION DE LA PLANTA'Y S®WWROOM

DISTRIBUCION DE LA PLANTA

Las areas en las que se distribuira la planta son:
A. Oficinas Contables y Administrativas
Bodega de Materia Prima Materia Prima
Area de Cortado y Disefio
Area de Costura
Area de Finalizado
Area de Planchado y Empaque
. Area de Almacenaje o Bodega de Producto Terminado

I o mmoOO w

Cafeteria

Bano

DISTRIBUCION DEL SHOWROOM

« Area de Caja, Cambiador
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GRAFICO N°23
DIAGRAMA DEL TALLER Y SHOWROOM
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Elaborado por: La Autora
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2.1.8.3. PRESUPUESTO PARA LA PUESTA EN MARCHA

Dentro del presupuesto para la puesta en marchapmskente proyecto se esta
considerando el equipo de oficina, equipo de coagidm, vehiculo, maquinaria y
herramientas asi como los valores que se debemdar tn cuenta para la constitucion
legal de la microempresa, como también los valgres se debera invertir para las

instalaciones y adecuaciones necesarias que s@nemae hacer en el local y taller que

se rentara.
CUADRO N° 15
INVERSION FIJA
INVERSION FIJA
ACTIVO FIJO
Activo Fijo Detalle del Activo Total Activo Cantidad | Valor Unitario | Valor Total
Equipo de Computacion  |Computadora $ 1.100,00 2 550,00 $1.100,00
Equipo de Oficina $ 260,0(
Sumadora 1 50,00 $ 50,0D
Teléfono 2 105,0( $ 210,00
Muebles y enseres $2.193,00
Escritorio 2 189,0( $ 378,00
Silla Giratoria 2 50,00 $ 100,00
Sillén Triple 1 300,0( $ 300,00
Archivador 1 95,0( $ 95,0D
Mesa de corte 1 300,0( $ 300,00
Estanterias 5 148,0( $ 740,00
Silas 7 40,00 $ 280,00
Vehiculo $ 14.890,00
Camioneta Fiorino 1.3 V8 2010 1 14.890,00 $ 14.890,00
Magquinaria y Herramienta $11.280,00
Magquina Overlock o 1.500,00 $ 3.000}00
Maguina Recta 3 1.000,00 $3.000,00
Maquina elasticadora 2 1.300{00 $ 2.600,00
Maquina Cortadora 1 700,00  $ 700,00
Maquina de ojales 1 1.200,00 $1.200,00
Tieras Pulidoras 7 40,00 $ 280,00
Plancha Industria 1 500,0( $ 500,00
TOTAL ACTIVO FIJO 5 29.723,00

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 16
GASTOS DE ARRANQUE

GASTOS DE ARRANQUE

Gastos de Arranque

Gastos de Constitucion Legales ~ $ 1.200,00
Gastos de Adecuaciones e
instalaciones $ 3.500,p0
TOTAL GASTOS ARRANQUE: $4.700,00

Elaborado por: La Autora

2.2. ANALISIS ORGANIZACIONAL

Hoy, para que una empresa logre alcanzar una posolida en el mercado debe tener
politicas claras, objetivos y metas alcanzableslgermitan cumplir su mision, vision
y fines sociales. La organizacion de una empresalfgvar a cabo dichos propésitos es
primordial, pues por medio de esta se puede mednado de desarrollo, de respuesta a
los cambios externos e internos como el cambidgismdipo de tecnologia, sistema de
operacion, adaptacion a las nuevas condicionemdetado (lo que significa una gran
oportunidad, porque entre mas rapido se produzcadéptacion a nuevos sistemas
mercantiles, mas ventajas se tendran sobre la ¢cengie).

2.2.1. DESCRIPCION DE LA INDUSTRIA

Textil: “término genérico (derivado del Ilatin tezer “tejer) aplicado

originalmente a las telas tejidas, pero que haytitiea también para filamentos,
hilazas e hilos sintéticos, asi como para los nadsrtejidos, hilados, fieltrados,
acolchados, trenzados, adheridos, anudados o lowrdpee se fabrican a partir
de los mismos. También se usa para referirse a8 t&datejidas producidas

mediante la unién mecénica o quimica de fibfas”.

2 http://es.wikipedia.org/wiki/Textil
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Historia y Actualidad

Los inicios de la industria textil ecuatoriana emontan a la época de la colonia, cuando
la lana de oveja era utilizada en los obrajes deedabricaban los tejidos.

Posteriormente, las primeras industrias que apaetise dedicaron al procesamiento
de la lana, hasta que a inicios del siglo XX seohice el algodon, siendo la década de
1950 cuando se consolida la utilizacion de estafibloy por hoy, la industria textil
ecuatoriana fabrica productos provenientes de tiplm de fibras, siendo las mas
utilizadas el ya mencionado algodon, el poliéstémylon, los acrilicos, la lana y la

seda.

A lo largo del tiempo, las diversas empresas ddd&a la actividad textil ubicaron sus
instalaciones en diferentes ciudades del pais.e8ibargo, se pude afirmar que las
provincias con mayor numero de industrias dedicadasta actividad son: Pichincha,

Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas.

La diversificacion en el sector ha permitido quda®ique un sinnimero de productos
textiles en el Ecuador, siendo los hilados y Igslde los principales en volumen de
produccién. No obstante, cada vez es mayor la poidlu de confecciones textiles,
tanto las de prendas de vestir como de manufagbarasel hogar.

El sector textil genera varias plazas de empleecttiren el pais, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de alpkea después del sector de
alimentos, bebidas y tabacos. Segun estimacionelabepor la Asociacion de
Industriales Textiles del Ecuador — AITE, alrededt® 50.000 personas laboran

directamente en empresas textiles, y mas de 20m0@xen indirectamente.
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Contrabando

Este método de comercio, indiscutiblemente ilepal,existido por siempre y desde
siempre, y ha sido el origen de grandes fortunaigsed mundial. Por desgracia Ecuador
no podia estar al margen de este mal y muchos c@antgs inescrupulosos han optado

por esta via para traer mercancias al pais.

Segun un estudio realizado por la Asociacion dedtriths Textiles del Ecuador
(AITE), el contrabando textil se sitia entre 15800 millones de ddlares al afio,
sin considerar lo que se introduce ilegalmente Ipsrfronteras con Peru y
Colombia, de cuyos ingresos no existe registroredlglyna modalidad utilizada
con mucha frecuencia para cometer este acto ilegadla subfacturacion de

importaciones, asi como la falsa clasificacién egtaria de las mismas

Este negocio fue alentado histéricamente por [ficieacia y corrupcion existente en las
Aduana del pais, y por la falta de una vigilanckhagistiva en los mercados. No
obstante, la Administracion Aduanera actual estpedimda en dar un giro radical en el
control aduanero, y los resultado de esta decs#ohan podido sentir especialmente a

partir del segundo semestre del 2007.
2.2.2. LAEMPRESA

Mediante el presente trabajo se pretende demdstréactibilidad de la creacién la

microempresa que se la denominara: “INDUMED” enftaca los profesionales de salud
gue buscan indumentaria de calidad que les gaeaptendas optimas y funcionales
para su satisfaccion; asi como prendas para t@dagréas de los centros de salud,

atendiendo principalmente al cuerpo médico y aifugrios que acuden a estos.

La microempresa se enfocara en la calidad de sukigios siendo el eje principal los

usuarios y colaboradores que trabajen en el miSmdomentara el desarrollo personal

> Articulo publicado por la Asociacion de Industrias Textiles de Ecuador, en su portal web
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de sus colaboradores, haciendo de la empresa anafgmilia donde los principios

morales y éticos seran el punto inicial que gatargi crecimiento acelerado y sostenido
de la microempresa. Para este crecimiento se famégeern el andlisis profundo de las
necesidades de nuestros clientes y proyectandosasséacerlas con entrega y con un

servicio personalizado de atencion para asi pad®irdodas las exigencias de nuestros
clientes.

Cuadro N° 16
ANALISIS FODA

FORTALEZAS OPORTUNIDADES
Al ser un negocio nuevo se pretendacremento en las propuestas |y
utilizar maquinaria moderna que garanti@dternativas de centros de salud tanto
y optimicen procesos de produccion. publicas como privadas.
Atencion personalizada y con alto grgdépertura a nuevos mercados en | la
de profesionalismo para guiar a nuestrosnfeccidn tanto de ropa de vestir comg de
clientes: los centros médicos en |ladumentaria medica.
adquisicion de indumentaria de calidad.| Existencia de demanda por atender tanto
Localizacion estratégica y adecuada pdoealmente como a nivel nacional.
la elaboracion y comercializacion de |llngresos econdmicos con proyeccion |de
indumentaria médica y hospitalaria. incrementos en un tiempo acelerado.
No hay impedimentos legales para|la

creacion de este tipo de negocios.
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DEBILIDADES

Al ser un negocio nuevo el centro
operacion del mismo puede ser
limitante, es decir que la demanda s¢
basicamente sujeta a la localizacion vy
necesitaria de mucha publicidad y de
adecuado manejo en cuanto a licitacio
y ventas en el sector publico y privado.
Competidores que prestan una ma
cantidad de indumentaria médica
hospitalaria.

Inexistencia de experiencia en el area
manejo, control, fabricacior
comercializacién y administracion de
negocio como este.

Altos costos iniciales para poder ope

este negocio.

dilo poder encontrar el financiamiento p

AMENAZAS

Ua microempresa dedicada a la confecgi

2fa comercializacion  de

s@dica y hospitalaria.

~

g

UND encontrar los profesionales con

nesperiencia en la confeccion

indumentaria meédica y hospitalaria.

yQue el

fyecuencia es decir que se encuentre |

lugar escogido sea de p

de los clientes potenciales.
@rie no se pueda concretar negociacid
1,con instituciones del sector publico
uprivado haciendo muy pequefio el giro
negocio.

rar

Elaborado por: La Autora

2.2.3. ANALISIS DEL ENTORNO

indumentatri

DCa

£j0S

nes

del

La confeccion de indumentaria medica y hospitalesic enfocada a la satisfaccion de

los profesionales de salud, que buscan uniformesalidad que les brinde total

confianza y comodidad al momento de trabajar,aasbién proyectar una imagen pulcra

para que los usuarios del servicio de salud seasieen total confianza de usar la

vestimenta que se le ofrece en el centro

médico.

El presente estudio de factibilidad estd enmareatdosatisfaccion de los profesionales

de la salud que trabajan en el Distrito Metropabitale Quito y de manera indirecta para
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los usuarios de estos centros. Para analizar denanara mas enfocada a la realidad se

procedera a la elaboracién de una matriz FODA denando los siguientes aspectos:
Al contar con una mayor informacion serd mucho faés de controlar los riesgos y
cuantificar ganancias que se espera obtener cudadonicroempresa este en

funcionamiento.

Principales Fortalezas para contrarrestar las Agsna

v" Haciendo un andlisis profundo a las fortalezaspdeyecto se determind que la
fortaleza de mayor peso es: la atencién persodaliza con alto grado de
profesionalismo para guiar a nuestros clientes: destros médicos en la
adquisicion de indumentaria de calidad; ya queasta se pretende contrarrestar
la principal amenaza que afecta al proyecto la mispoe es: que no se pueda
concretar negociaciones con instituciones del sgxiblico y privado haciendo

muy pequefio el giro del negocio.

v' Ademas otra fortaleza que se visualiza es: loaafimaestratégica y adecuada
para la elaboracién y comercializacion de la indutanéa médica y hospitalaria,
la misma que esta encamina a minimizar una amenazasecha el proyecto la
misma que es: que el lugar escogido sea de pocaefieia es decir que se

encuentre lejos de los clientes potenciales.

Principales Oportunidades para contrarrestar ldmliDades

v" Una de las principales oportunidades que se anafizal presente estudio es la
apertura a nuevos mercados en la confeccion tamtmmh de vestir como de
indumentaria medica, la misma que ayuda a minimizexr de las debilidades
detectadas en el presente estudio la misma queesks competidores pueden
prestar una mayor cantidad de indumentaria médivaspitalaria que la que se

pretende ofrecer en el presente proyecto.
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v' Otra de las oportunidades donde se puede aproveeharpoder alcanzar los
objetivos del presente proyecto es que no hay impados legales para la
creacion de este tipo de negocios, con esta opdatibien definida sin lugar a
duda se puede competir fuertemente con una debilif#mtificada la misma que
es: la inexistencia de experiencia en el area deejmacontrol, fabricacion,

comercializacion y administracion de un negocimaeste.

2.2.4. MISION

“La misién es un importante elemento de la plaadion estratégica porque es a partir
de ésta que se formulan objetivos detallados qunela que guiardn a la empresa u

organizacion”?®

MISION
La mision de INDUMED sera:

Somos una empresa dedicada a la confeccidon, etaforg comercializacion de
indumentaria medica con disefios personalizados attws estandares de calidad,
diversidad y durabilidad en sus prendas, dirigidbscuerpo médico de todas las

instituciones de salud, para satisfacer las neaésgldel mercado de la ciudad de Quito.
2.2.5 VISION
“Define y describe la situacion futura que deseweitda empresa, el proposito de la

vision es guiar, controlar y alentar a la orgarniaen su conjunto para alcanzar el

estado deseable de la organizacitn”.

%% Edicion Promonegocios, Abril 2010. www.promonegocios.net
%’ Articulo Web: http://www.webandmacros.com/Mision_Vision_Valores_CMI.htm
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VISION
La vision de INDUMED al 2015 sera:

Convertirnos en una empresa posicionada en el deroacional, entregando una
amplia variedad de indumentaria medica de caliddel forma eficiente y a precios
competitivos, llegando a servir a mas areas dallalscon recurso humano calificado

sustentado en valores éticos y constante innovaeaioldgica.

2.2.6. VALORES Y PRINCIPIOS CORPORATIVOS

Los valores son el conjunto de principios, crees)diaglas que regulan la gestion de la
organizacion.  Constituyen la filosofia institucdbny el soporte de la cultura

organizacional.

Toda institucion implicita o explicitamente tiene conjunto de valores corporativos,
por lo tanto estos deben ser analizados, ajustadesiefinidos y luego divulgados.
En resumen, el objetivo basico de la definiciorvdieres corporativos es el de tener un

marco de referencia que inspire y regule la viddgganizacion.

Mediante el liderazgo efectivo, los valores se werelcontagiosos; afectan los habitos de

pensamiento de la gente.

VALORES

Nuestros valores describen nuestra cultura y lagémaque deseamos ofrecer. Con
fundamentales para impulsar a nuestra empresa @iretion adecuada. Los clientes
solo percibiran que estos valores son reales cugnén todas nuestras actividades
cotidianas.

» Ser éticos:segun una corriente “clasica”, la ética tiene caijeto los actos que

el hombre realiza de modo consciente y libre (&&r,daquellos actos sobre los
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gue ejerce de algin modo un control racional). &ldirsita sélo a ver como se

realizan esos actos, sino que busca emitir unojisobre estos, que permite
determinar si un acto ha sido éticamente buenandénte malo.

Ello implica establecer una distincion entre o gea bueno y lo que sea malo
desde el punto de vista ético, y si el bien y €l éi@os coincidan o no con lo

gue serian el bien y el mal en si.

» Ser una empresa seriaser una empresa seria significa cumplir con lampsa
gue se hacen a los consumidor, jamas se debiengefgolo que no podemos
cumplir, por lo que es muy importante recordar do® clientes son muy
sensibles al mal servicio que se les puede ofrestamente por la falta de
palabra al momento que se puede llegar a teney, gwl el hecho de cerrar
contratos se puede ofrecer mas de lo que se pddiey muchos inconvenientes
con los clientes, ademas se puede perder cliehtestar ellos la falta de

seriedad preferiran ir con la competencia sin dod#os veces.

» Ser proactivos
Nos anticipamos y actuamos en consecuencia, inm/@ara encontrar formas nuevas
y mejores de hacer las cosas. Somos lideres, nidsegs. Nuestros clientes podran
confiar en la calidad de nuestros productos y esé&gmuros que siempre estamos

innovando para adelantarnos a sus exigencias.

» Estamos orientados a los resultados
Nos centramos en el rendimiento y los resultada®@m lo que hacemos. Nos apasiona

buscar las mejores soluciones.

» Estamos decididos
Hacemos que las cosas funcionen, somos respongatlega nos rendimos. Prestamos
servicio de calidad.
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Objetivos Corporativos de INDUMED:

» Satisfaccion del cliente, su éxito es nuestro éxito

» Anticiparnos a las necesidades del cliente.

» La innovacion, fortalece nuestro liderazgo.

» Reconocer en publico el buen trabajo de los deMdsstro trabajo hablara por
nosotros.

» Comercializar productos de la mejor calidad y berefpara el sector de la
salud.

» Respetar nuestras obligaciones y compromisos enplagos y horarios
convenidos.

» Ser promotores del orden, puntualidad y disciplina.

» Reconocer nuestras faltas y subsanarlas sin que so8citen.

PRINCIPIOS

La declaracion de principios constituye el hilo doctor de nuestra estrategia y sirve

para exponer a nuestros accionistas, nuestrostediefa opinion publica y muy

especialmente a nuestros empleados cual es el rdarcwestra forma de pensar y

actuar, con el objetivo de servir de orientaciodegpertar el interés por contribuir al

exito de la empresa.

Principios de INDUMED

v/ Estar siempre activos en la modernizacion, crecitojecapacitacion, calidad,

simplificacion y mejora incansable de los procqgsasluctivos.

v" No hay reto que no podamos alcanzar trabajandoosimidn claridad en los

objetivos y con conocimiento de los instrumentas pagrarlos.
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v El optimismo firme y paciente siempre rinde sus frt
v' Apoyamos y reconocemos a los empleados que tratmjata creacion d
ventajas competitive
2.2.7. ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL Y FUNCIONA

GRAFICO N°24
ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL

Elaborado por: L&utore



GRAFICO N°25
ORGANIGRAMA FUNCIONAL

Elaborado por: La Auto

2.2.8. DESCRIPCION DE FUNCIONE

Los manuales de funciones se caracterizan poiiraipio de especializacion; es des
la diferencia de actividades y funciorque son inherentes a cada uno de los actor
la Organizacion, los mismos que ayudan al procesordanizacién, administracion

desarrollo de las empres
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AREA: Gerencia
CARGO: Administrador- Gerente
SUPERIOR: Junta de Accionistas de la Microempresa

FUNCIONES:

AN AN NN N AN

D N NI NN

Organizar la estructura de la empresa actual ytaducomo también de las
funciones y los cargos.

Dirigir la empresa, tomar decisiones, supervisseryun lider dentro de ésta
Analizar los problemas de la empresa en el asgewaciero, administrativo,
personal, contable entre otros

Realizar evaluaciones periddicas a los diferetégmrtamentos.

Planear y desarrollar metas a corto y largo plazo

Supervisar que los demas departamentos cumplarbgis/os.

Crear y mantener buenas relaciones con los clientes

Supervisar directamente la produccion realizandmetrol de calidad asi como
también al area de negocios

Manejar los flujos de caja y créditos para la obitam de maquinaria y materia
prima

Supervisar el funcionamiento de la maquinaria

Realizar pagos de sueldos y demas rubros generados

Abrir nuevos mercados en conjunto con el area dedies

Contratar un contador bajo la modalidad de prestade servicios que le ayude
a llevar la contabilidad y administrar los recurfinancieros de la microempresa
Planificacion de la produccién segun los pedidas spitengan en conjunto con
las operarias

Compra de la materia prima

Lleva la contabilidad de la empresa
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AREA: Administrativa
CARGO: Asistente Administrativo
SUPERIOR: Gerente

FUNCIONES:

AN N N N N N N U N U N NN

Control y revision de facturas y retenciones
Proceso se facturacion y cobro del almaceén
Solicitud de cotizaciones a proveedores

Contacto con proveedores

Gestionar las negociones respectivas a la compnaatierias primas
Realizar tramites de cobranzas

Apoyar en actividades administrativas de la oficina
Atencion de la Consola de Telefonia

Gestion de citas y agendas de Gerentes
Recepcidn y envio de mensajeria

Recepcionista en general

Uso, manejo y organizacion de archivo fisico

Asistente del Administrador- Gerente

AREA: Negocios
CARGO: Asistente de Ventas
SUPERIOR: GERENTE

FUNCIONES:

v
v
v

Ejecutar el proceso de comercializacion de induarenmédica
Cumplir con las metas de ventas planteadas

Realizar visitas a los diferentes establecimied&®salud
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AN NN

<

Orientacion a resultados,

Excelentes relaciones interpersonales

Que tenga buena comunicacién

Orientacion de servicio al cliente

Llevar al dia el reporte del stock disponible debducto terminado, trabajo
coordinado con el bodeguero

Registrar las ventas diarias

Reportar las necesidades y nuevas preferenciassdshsumidores para poder

satisfacer sus necesidades.

AREA: Produccion
CARGO: Operaria
SUPERIOR: GERENTE

FUNCIONES:

<N X X

<

Realizar el proceso confeccion de las prendas fogme de la materia prima,
cortar la tela, armar las prendas, pegar botorm®rgelasticos, etiquetas, cortar
hilos, empacar las prendas, planchar el produatainado).

Operar la maquinaria asignada a su cargo

Realizar pruebas de calidad

Velar por el cumplimiento de la produccion de indumtaria

Reportar novedades de la maquinaria para que a@eere las acciones
correctivas en la produccién o maquinaria.

Llevar un registro del mantenimiento de la maquawgrsolicitar el mismo
Coordinar con el area de negocios y gerencia lgser@mientos del area y las
mejoras que se consideren se deban implementhéesae

Mantener el puesto de trabajo limpio
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v' Realizar el pedido para la adquisiciéon de materiiag que se necesite para la

produccion.

AREA: Produccion
CARGO: Bodeguero- Auxiliar:
SUPERIOR: GERENTE

FUNCIONES:

Llevar el registro de los productos terminados, iar@d el uso de tarjeta Kardex
Recepcidn, registro, almacenaje y control de leeraprima

Recepcidn, registro, almacenaje y control de loglypetos terminados

Prever posibles desabastecimientos

Repartir el producto terminado a los diferentedides o puntos de ventas

Cooperar con la limpieza y mantenimiento de |la esgr

N N N N N N

Colaborar con otras areas en tareas designadas

2.3. FUNDAMENTOS LEGALES

La creacion de una microempresa puede ser el ppasger de un emprendedor a la hora
de organizar un proyecto y llevarlo adelante. Ahfalizar su actividad a través de una
empresa, el emprendedor cuenta con la posibilidgadateder al crédito, contar con

aportes jubilatorios y disponer de una obra sopw@l,ejemplo.

2.3.1. TIPO DE EMPRESA

Una micro empresa 0 microempresa es una empresandéio pequefio. Su definicién

varia de acuerdo a cada pais, aunque, en geneedle glecirse que una microempresa
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cuenta con un maximo de diez empleados y una &aitur acotada. Por otra parte, el
duefio de la microempresa suele trabajar en la misma

La microempresa es una unidad econdmica operadgpgrsonas naturales,
juridicas o de hecho, formales o informales quelegican a la produccion,
servicios y/o comercio, en los subsectores de aliose ceramico, confecciones-
textil, cuero y calzado, eléctrico, hoteleria, $av0, materiales de construccion,

maderero, servicios profesionales, transporte décims plblicos y otroé®

La microempresa puede enmarcarse dentro de laseffi@g|ly medianas empresas
(pymes). Se trata de compafias que no tienen giteintia significativa en el mercado

y cuyas actividades no requieren de grandes sueneaytal

Se conoce como PYMES al conjunto de pequefias yamasliempresas que de acuerdo
a su volumen de ventas, capital social, cantidadadb@jadores, y su nivel de produccion
0 activos presentan caracteristicas propias detipstele entidades econdmicas. Por lo
general en nuestro pais las pequefias y medianassasmue se han formado realizan

diferentes tipos de actividades econdmicas ergrqua destacamos las siguientes:
Comercio al por mayor y al por menor.

» Agricultura, silvicultura y pesca.

* Industrias manufactureras.

» Construccion.

» Transporte, almacenamiento, y comunicaciones.

* Bienes inmuebles y servicios prestados a las em@pres

» Servicios comunales, sociales y personales.

® Reglamento de Aprobacién de Microempresas Asociativas. Acuerdo Ministerial 14, Registro Oficial
524 del 15 de Febrero del 2005
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2.3.2. CONSTITUCION DE LA MICROEMPRESA

INDUMED se proyecta a ser una microempresa dedicadda confeccion y
comercializacion de indumentaria médica para etosesalud, la misma que se

constituira en la ciudad de Quito.

La misma que se constituird en asociacion famglgnstituida por sus cuatro miembros
guienes unirdn sus bienes y capital para la pwrstaarcha de la microempresa, cuyo
objetivo ser& percibir una utilidad y lograr quenebocio sea una alternativa rentable y

de crecimiento constante.

Los datos para la constitucion de la empresa saastue seran:

RAZON SOCIAL : INDUMED

REPRESENTANTE LEGAL : Mercedes Eugenia Aguilar Lliguin

R.U.C.: 0703023739001

ACTIVIDAD ECONOMICA : Confeccion y comercializacion de
indumentaria médica

DIRECCION : A. Amazonas N25- 95 y la Pinta

TELEFONO: 022559-034

CORREO ELECTRONICO : info@indumed.com.ec

2.3.3. REQUISITOS PARA LA CONSTITUCION DE UNA MICREMPRESA®

1. Solicitud de Aprobacion dirigida al sefior Ministte Trabajo

2. Acta de la asamblea constitutiva, suscrita portdds miembros fundadores de
la misma que debera contener expresamente:
a) La voluntad de los miembros de constituir la misma

b) La nomina de la directiva provisional

» Registro Oficial N° 660 del 11 de Septiembre del 2002 y Registro Oficial N° 311 del 8 de Abril del 2008
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c) Los nombres completos, la nacionalidad, nimero ateirdentos de
identidad y domicilio de cada uno de los miembrosladores vy;

d) Laindicacion del lugar en que la entidad en folidgratendra su sede.

3. Dos ejemplares del correspondiente estatuto quer@ebcluir la certificacion
del Secretario provisional, en la que se indique e&dactitud la o las fechas de

estudio y aprobaciéon del mismo.

4. Deberan acreditar por cualquier medio que al tierdpola aprobacion del

estatuto cuentan con un patrimonio minimo de USDdtfares.

5. Todas las solicitudes previstas deberan tenertedgmio de un abogado.

2.3.4. REQUISITOS PARA REGISTRAR LA MICROEMPRESA BM CAMARA
DE MICROEMPRESARIOS

Copia del acta de constitucion de la microempresa

Copia de la cédula de ciudadania de representsgaéde la microempresa
Copia del Ruc

Comprobante de pago de registro y pago de la acial anual de $180.00

o~ 0 DbdPRF

Dos fotografias tamafio carnet de representante lega

23.4.1. BENEFICIOS DE PERTENECER A LA CAMARA DE
MICROEMPRESARIOS

» Seguridad social para el microempresario y colatmes

» Representacion y defensa gremial de las microempresite organismos
publicos y privados

» Asesoria juridica, contable, financiera, administeaetc.

» Capacitacién constante.
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2.3.5. REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES (RUC).

Es un instrumento que tiene por funcién registrateatificar a los contribuyentes con
fines impositivos y como objeto proporcionar infaeion a la Administracion
Tributaria®

El RUC no es un papel cualquiera, es un DOCUMENT® ggarantiza el cumplimiento
de las obligaciones tributarias, el mismo que ddigu} intransferible, personal y Unico,
en el que el contribuyente pude tener una o vadwidades, por lo que tiene la

obligacién de actualizarlo.

PLAZO PARA OBTENER EL RUC.

Las personas naturales y juridicas que adquieraalidad de contribuyentes, deberan
obtener su inscripcion dentro de los 30 dias halsiiguientes al de su contribucion o

iniciacion real de sus actividades.

¢DONDE SE OBTIENE EL RUC?

Dicho documento se lo obtiene en cualquiera deDlekegaciones del Servicios de
Rentas Internas en todo el pais y de acuerdo at krg donde el contribuyente efectie

sus actividades econémicas.

REQUISITOS PARA OBTENER EL RUC.

Se debe llevar a cualquier oficina de la Admingta Tributaria los siguientes
documentos:

1. Copia de la cédula de ciudadania del contribuyente

% SRl articulo web: www.sri.gob.ec
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2. Copia de la ultima papeleta de votacién
3. Copia de un documento que certifigue la direccidiactura de Agua, luz o
teléfono).

4. En el caso de profesionales adjuntar el tituland&uccion superior.

2.3.6. REQUISITOS PARA LA OBTENCION DE LA PATENTE

La Patente Municipal es un pago emitido por la Adstiacion Zonal correspondiente
por la cancelacion anual del impuesto de pateatenisma que es gravada a toda
persona natural o juridica que ejerza una activisleahémica y opere en el Distrito
Metropolitano de Quito.

Requisitos:
1. Formulario de declaracion del Impuesto de Patemiginal y copia.
2. RUC original y copia
3. Cédula de identidad, copia
4. Copia del pago del impuesto predial del afio enocurs

2.3.7. REQUISITOS PARA SOLICITAR LA LICENCIA METROPLITANA**

La Licencia Metropolitana Unica para el Ejercic® Alctividades Econémicas — LUAE,
es el documento habilitante para el ejercicio ddaquer actividad econdémica dentro del
Distrito Metropolitano de Quito, que Integra las fedéntes autorizaciones
administrativas tales como: Uso y Ocupacion de &(I€US), Sanidad, Prevencion de
Incendios, Publicidad Exterior, Ambiental, Turismp,por convenio de cooperacion

Ministerio de Gobierno (Intendencia de Policia).

31 Municipio de Quito, Articulo Web: http://www.quito.gov.ec/el-municipio/secretarias/secretaria-
general-de-planificacion/proyectos/luaen.html
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REQUISITOS PARA EMISION:
GENERALES:

1. Formulario tnico de Solicitud de Licencia Metropantia Unica para el Ejercicio
de Actividades Econdémicas - LUAE, debidamente lleng suscrito por el
titular del RUC o representante legal

2. Copia de RUC actualizado

3. Copia de Cédula de Ciudadania o Pasaporte y PapgdetVotacion de las
ultimas elecciones (Persona natural o Represerltgah

4. Informe de Compatibilidad de Uso de Suelo (cuardequiera)

5. Certificado Ambienta (cuando se requiera)

CATEGORIZACION
Categoria 1

Dentro de esta categoria estan actividades conrlesgo para las personas, bienes y
ambiente. Establecimientos de servicio y comemaaldn que NO almacenen
materiales y objetos inflamables, ni lleven a cplmresos complejos de transformacion.

Ejemplo: Abarrotes, servicios profesionales, etc.

Excepciones Categoria 1

En el caso de que las actividades econdémicas deategoria |, se desarrollen en
establecimientos con una superficie igual o maya208 metros cuadrados o que
demanden una ocupacién mayor a 20 personas o maEeaien materiales y objetos
inflamables ya sean gases, liquidos y/o séliddarmdbles, éstas formaran parte de la

categoria Il.
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Categoria 2

Dentro de esta categoria estan los establecimiel@asediano y alto riesgo para las
personas, bienes y ambiente. Establecimientos albukca la fabricacion, o comercios
gue almacenen combustibles, y lleven a cabo precdsotransformacion mediana o

altamente complejos.

Ejemplo: Bares, karaokes, panaderias, distribugddeagas, etc.

OBSERVACIONES:

El MDMQ entregard la LUAE a establecimientos gugureren y cumplen con permiso
sanitario municipal como: camales, plazas de t@alss de cine, salones de billar, salas

de juegos electrénicos, clubes deportivos privadssdios y coliseos.

De requerirse actualizacion de datos (cambio deidat econdémica, direccion, etc.) de
la Licencia vigente, la persona natural juridichaté presentar los mismos requisitos

necesarios para la emision y adicionalmente enttadacencia original.

Para las empresas y personas naturales obligalegaa contabilidad deberan tener
cancelado el 1.5 X mil sobre los activos totalestdnal afio inmediato anterior a la

emision de la LUAE.

2.3.8. REQUISITOS PARA LEGALIZAR LOS CONTRATOS DERRBAJO

Contrato de trabajo por triplicado firmado por ipteado y el empleador
Copia de cédula y papeleta de votacion del emplgai@mpleador
Copia de RUC

Solicitud de Registro de Contratos individuales teloi por el Ministerio de

0D PE

Relaciones Laborales debidamente lleno y firmado.
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2.3.9. REQUISITOS PARA AFILIACION DE EMPLEADOS ALESS
REGISTRO PATRONAL EN EL SISTEMA DE HISTORIA LABORAL

El registro e ingreso de empleados en el IESS gedliza a través del portal web:

https://www.iess.gob.ec/empleador-web/pages/praigghi cuya pagina web es muy

didactica y facil de manejar es por esto que radatportante la vinculacion con esta
herramienta para los empleadores ya que ahorrgdignrecursos, los pasos a seguir

para el manejo de esta herramienta son:
En la pagina de Inicio, en la seccion IESS en linea

Click en la opcion Empleadores
Actualizacion de Datos del Registro Patronal,
Escoger el sector al que pertenece (Privado, Ruplidoméstico),

Digitar el nimero del RUC y

YV V VYV V VY

Seleccionar el tipo de empleador.

Al finalizar el proceso se desplegara el regisg®ud inscripcion y al final del formulario

visualizara el boton Imprimir Solicitud de Clave.

Presentar en las oficinas de Historia Laboral olecitud de entrega de clave firmada

con los siguientes documentos:
Documentos

v Solicitud de Entrega de Clave (Registro)

v' Copia del RUC (excepto para el empleador doméstico)

v' Copias de las cédulas de identidad del representegal y de su delegado en
caso de autorizar retiro de clave

v' Copias de las papeletas de votacion de las Ultieasiones o del certificado de
abstencion del representante legal y de su didegm caso de autorizar el
retiro de clave

v' Copia de pago de teléfono, o luz

v' Calificacion artesanal si es artesano calificado
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INSCRIPCION DEL TRABAJADOR CON RELACION DE DEPENDENA

El empleador esta obligado a registrar al trabajagtravés de la pagina web del IESS,
desde el primer dia de labor y dentro de los 15 sliguientes al inicio de la relaciéon
laboral. EI empleador informara a través del Sistele Historia Laboral la modificacion
de sueldos, contingencias de enfermedad, separdeidtrabajador u otra novedad,

dentro del término de 3 dias posteriores a la eogra del hecho.

En el registro de inscripcion se hara constar tyabres completos del trabajador, fecha
de ingreso, remuneracion, cargo o funcion que desea) nimero de cédula de
identidad o ciudadania, o documento de identif@dagara los extranjeros, modalidad

de contratacion y direccion domiciliaria.

Para el calculo del aporte de los trabajadoresrelacion de dependencia, se entiende
como materia gravada a todo ingreso regular yegptidte de apreciacion pecuniaria,
percibido por el trabajador, que en ningun casé s#erior a la establecida por el
IESS.

Para el caso de la contratacion a tiempo pardiadalario base de aportacion sera el
ingreso efectivo del dependiente, sin que en ningAso este sea inferior a un salario

basico unificado minimo del trabajador en general.

Los trabajadores que hubieren sido contratadoslias; pagaran sus aportaciones por
los dias que efectivamente hubieren prestado sosciss 0 ejecutado la obra,

independientemente del numero de horas laboradaadendia; por tanto no se podran
transformar las horas en dias para efectos dedeaajn, bajo el concepto de dia

trabajado, dia aportado.

Para el registro de trabajadores mayores de 60ddiedad, que inicien su afiliacién o

gue reingresen como afiliados al IESS, se preseelarontrato de trabajo legalizado y
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la certificacibn médica de las unidades médicas IHSS, de que no adolece de
enfermedades crénico-degenerativa. Se exceptiexdeien médico a quienes registren
en el IESS 25 o0 mas afos de aportacion y su rsioge produzca dentro de los 6 meses

posteriores al cese como afiliado.
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CAPITULO 3

3. INGENIERIA DEL PROYECT(

“La ingenieria del proyecto esta orientada a busgar funcion de produccion q
optimice la utilizacion de los recursos disponibdesla elaboracion de un bien o t

prestacion de uservicio2

En este capitulo se analizara el proceso produgtiealos los factores fijos y variabl

gue se van a necesitar en la implementacion dgépto.

3.1. DEFINICION DEL PROCESO DE PRODUCCI(

“El proceso de produccién es el procedimiencnico que se utiliza en el proyecto p
obtener los bienes y servicios a partir de insumag, identifica como la transformaci
de una serie de materias primas para convertiriartétulos mediante una determin:

funcién de manufactu”. 3

GRAFICO N°26
PROCESO PRODUCTIVO

Proceso

Estado Inicial + = Producto Final

Transformador

Elaborado por: La Auto

32 Miranda, Juan José; Gestidn de Proyectos, Quinta Edicidn, Bogota, MM editores, 2005, Pag. 132
3 BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag.110
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3.2. INGENIERIA DEL PROYECTO DEFINICION

Para una consistente definicion de la ingenieriapdeyecto se debe estar de
acuerdo a la existencia de etapas de la ingenyeriguie desde que ocurre la idea
de elaborar un producto hasta la definicion dersagso de produccion, siempre
hay que realizar diferentes estudios, investigaspnensayos e intentos

preliminares especificamente para los grandes progé&*
3.3. CARACTERISTICAS TECNICAS

La indumentaria médica sera elaborada con telaotlalgopndén (Aruba), gabardina
dacron, telas 100% algodoén y jacket dependiendasieecesidad y de las exigencias y
necesidades de nuestros clientes, ya que dependeondel modelo que se quiera
elaborar, la confeccion es muy sencilla ya queegaiere ni de muchos materiales, peor
aun de muchos procesos en la elaboracion de laanigmicamente la tela, hilos,
elastico, botones y dependiendo de las especificasiy necesidades de los clientes se

utilizara un bordado para el nombre 0 un estampado.

Basicamente los colores que se ofreceran en lanediaria médica seran los exigidos y
admitidos por el Ministerio de Salud los mismos qoa: el verde militar, el vino y el
azul marino; asi como también el verde quir6fane gsl Unicamente utilizado para el

personal del quiréfano.

Es importante mencionar que la ropa de quiréfanelasorada con tela 100% algodon
gue es resistente al proceso de lavado Auto Cé\eeial es proceso de alto calor que se

utiliza para desinfectar la ropa que se utilizaeindfanos.

Los hilos, broches y botones se utilizaran segloolelr de la tela que se utilizara en la
elaboracion del producto, el hilo que se utilizagaun hilo de calidad (colombiano-

chino) que den mejor resistencia a la tela, asbigmse utilizara el overlock de cinco

** Econ. Edilberto Meneses, Preparacién y Evaluacidn de Proyectos, segunda edicién, 2000, pag. 57
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hilos que dan mejor finalizacion y ajuste a la peergarantizando asi una mayor

duracion y que la misma no sufra descosturas.

Se pretende garantizar un producto de alta caldiadfio y sobre todo poder mantener
precios competitivos, buscando asi que tanto eflymto como la microempresa se
desarrollen, con el afan de buscar mas mercadagrpmrecer disefios mas versatiles

para los consumidores de la indumentaria médica.

3.4. PRODUCCION

La Produccion de bienes y servicios consiste bédmoge en un proceso de
transformacion que sigue planes organizados deaGoétuy segun el cual las
entradas de factores de produccién, como materiatesocimientos vy

habilidades, se convierten en los productos deseadaliante la aplicacion de
mano de obra, de una determinada tecnologia y @g@daacion necesaria de

capitaf®.

Corresponde a todos los procesos, materia primag rda obra, equipos, etc., que se

utilizaran para la elaboracién de la indumentaréaica.

3.4.1. ANALISIS DE MATERIA PRIMA E INSUMOS

Para la elaboracion de la materia prima se utdizaateriales de alta calidad, los

mismos que se detallan a continuacion:

> SAPAG, Chain, Nassier y Reinaldo Sapag, Preparacién y Evaluacidn de Proyectos, cuarta edicion Mc
Graw Hill. Chile 2000.
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CUADRO N° 17

ANALISIS DE MATERIA PRIMA

TELAS
MATERIAL PRESENTACION DETALLE DESCRIPCION
Tela de mediana impermeabilidad. Amplia
variedad de colores disponibles. Textura
aterciopelada y suave al tacto debido a su
Tela Polialgodén Rollos 65% Poliéster, 35% Algodén |proceso de suavizado. Excelente present

Tela de gran resistencia y durabiidad. Sug

Tela Gabardina Dracon| Rollos 65% Poliéster y 35% Ray6 |al tacto, excelente textura y apariencia.
Textura suave Y liviana, antipiing (no se
forman motas). Tela de alta calidad, no se|

Tela Jacket Rollos 50% Poliéster, 50% Algodon |destifie ni encoge.

Elaborado por: La Autora

CUADRO N° 18

ANALISIS DE INSUMOS

INSUMOS
MATERIAL PRESENTACION
Hilo para overlock Conos
Hilo maquina recta Conos
Hilo para bordado Conos
Elastico Rollos
Botones Millar
Agujas para maqguina Cajas
Tijeras Unidades
Tiza para sastre Caja
Reglas para costura Unidades
Cartulina Unidades
Cinta Métrica Unidades
Estiletes para hojales Unidades
Etiquetas Informativas Cientos
Etiquetas Descriptivas Cientos
Fundas para empaques Cientos

Elaborado por: La Autora
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GRAFICO N°27
MATERIA PRIMA E INSUMOS

Tela Gabardina

Botones

Hilo

Fuente: La Web

3.4.2. REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA

Los costos representados en el cuadro son toddsasm a un estudio de mercado

realizado a los principales distribuidores de tedad de Quito.

CUADRO N° 18
REQUERIMIENTO DE MAQUINARIA

MAQUINAS

MAQUINA CANTIDAD DESCRIPCION
Maquina Recta 3 Industrial Brother, piezas adaptables
Overlock 2 Marca Brother de 5 hilos, doble agujaptadia de seguriddd
Elasticadora 2 Marca Siruba de 4 hilos, tres agujas
Cortadora 1 Marca Jontex, cortadora vertical 8pg.
Maquina de Ojales 1 Troqueles intercambiables marabeS
Plancha Industrial 1 Plancha industrial marca Brother

Elaborado por: La Autora
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3.4.3. REQUERIMIENTO DE RECURSO HUMANO

El Recurso humano esta direccionado en la busquedgrofesionales de alto
desemperfio en la elaboracion de indumentaria més#idalisca personas comprometidas
con el crecimiento de la microempresa, con el tdiep personas que busquen

estabilidad laboral y un ambiente de trabajo anésintiéndose como en familia.

El recurso humano con el que se contaré:

CUADRO N° 19
REQUERIMIENTO DE RECURSO HUMANO

RECURSO HUMANO

Cargo N° de Recursos Sueldo
Administrador 1 500,00
Fuerza de Ventas 2 400,00
Operarias 4 300,00
Asistente Administrativo 1 300,00
Bodeguero-Auxiiar 1 300,Q0

Elaborado por: La Autora

3.4.4. LISTADO DE PROVEEDORES

Los proveedores con los que se trabajaran erpesyecto se encuentran en la ciudad
de Quito y la gran mayoria de ellos en el centstdhico de la ciudad, para el siguiente
cuadro se realiz6 un estudio de mercado y serdigt@ios posibles proveedores con los
gue se trabajara, una de las ventajas que se ppegldar es que se cuenta con una gran
cantidad de proveedores tanto minoristas como nsger en la ciudad. Los

proveedores se detallan en el siguiente cuadro:
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CUADRO N° 20
LISTADO DE PROVEEDORES

Nombre de la Empresa Producto Direccion Teléfong
Brother Magquinas y Equipos para la Confeccibn Av. Aceg#4237 y Abelardo Moncayp 3317569
DEMIQ S A Méquinas y Equipos para la Confeccipn Méabaeea 1003 y Santiago 2222232
Distribuidora José Pueblal] Telas, hios, BotonestiEdzs Imbabura N4-102 y Chile 2685330
Textil Ecuador Telas Bolivar 275 y Venezuela 2282636
Almacén la Fiesta Botones, Estampados Imbabura 1C38ey 2956198
Realtex Telas, Elasticos Guayaquil N4-76 y Chile 2B8P9
Sintofil Telas Panamericana Norte Km 10 1/2 2426139
IDTEX Telas Panamericana Norte Km 7 2471788
Almacén Olga Telas Bolivar 318 y Venezuela 2957p5

Elaborado por: La Autora

3.5. ANALISIS DEL PROCESO PRODUCTIVO DEL PROYECTO

Se entiende como proceso aquel conjunto de adtieglgue transforman las entradas o

“inputs” basicos de la microempresa en el servigie la misma entrega a sus clientes.

Las entradas en el proceso de la confeccion dediamientaria médica son la materia

prima que luego de procesarlos se transformanatuptos finales

GRAFICO N°28
DESCRIPCION DEL PROCESO

MATERIA PRIMA

Tela
Hilos
Elasti

Botones
Bordado

Cos

Elaborado por:

La Autora
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El proceso productivo se hara los mas organizadiblgoy en serie para que sea facil de
controlar, tratando de optimizar al maximo la materima, buscando trabajar en serie

para bajar que el tiempo de produccion sea el neogible.

Descripcion del Proceso Produccion:

* Compra de materia prima

La compra de la materia se la hara en almacenés dedad de Quito ubicados en el
centro de la ciudad, porque en esta parte de ldadiise encuentra todo cerca, el
requerimiento de la materia prima se hara en béseemanda mensual se que tenga ya
gue es importante tener la materia prima necepareelaborar la indumentaria médica
pero tampoco es bueno tener en stock materia pyuaano se utilizara; lo bueno del
proyecto es que la materia prima es muy facil deoetnar en tiendas grandes y

pequefas en la ciudad.

* Almacenaje de materia prima

Una vez que se hace la compra de la materia pesta, es llevada a la bodega de
materia prima de la empresa la misma que sera iaegin por el bodeguero,

clasificandola segun la materia prima, el colotjpa, para que de esta forma sea facil al
momento de la distribucién de la materia prima almanto de la elaboracion de la

indumentaria medica.

» Distribucién de materia prima
La materia prima almacenada es distribuida porodeguero a las operarias segun el
requerimiento que tengan para la confeccion de riagpeima, es muy importante un

buen control de la materia prima, si la materianpries almacenada de una manera

inadecuada esta puede resultar defectuosa y se gastar dinero innecesariamente.
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* Corte de la tela

Este proceso es el fundamental en el proceso Heratadn de la materia prima, no solo
gue se necesita una maquina especial que se lleant@adora” sino que se necesita de
una operadora experimentada que conozca del prpagaaue el proceso sea rapido y
lo mas preciso posible. Dentro del proceso estiraleso trazado de la prenda en los
moldes de carton los mismos que permiten que leadpese pueda guiar al momento de
realizar el corte de la prenda en la tela.

* Armado de la prenda

Una vez cortada la tela esta es llevada al arearmdado de la prenda, este proceso
consiste en ir armando las piezas, en este prosesotiliza la maquina recta, el

overlock, la bordora, la maquina de ojales.

El proceso de armado de la prenda comienza coratpima overlock que sirve para
unir las prendas, la maquina overlock le da undagde ajuste a la prenda garantizando
asi una costura de calidad, la maquinaria rectbiéanres utilizada en este proceso ya
gue dependiendo de la unién que se pretenda Hasicamente estas dos maquinas
sirven para lo mismo, pero dependiendo del la nggesjue se tenga en el proceso de la
elaboracion de la prenda es alternado el uso dedgsinas.

Dependiendo del modelo que se haga hay piezasogugngdas por separado como los
bolsillos las mangas, y estas prendas muchas gecpsne bordados en la prenda este
proceso es realizado por separado utilizando laumagbordadora, asi también los
botones y los ojales que se los hace con una negspecial para colocarlos.

En este proceso también se coloca las etiquetasriafivas que son colocadas en la
prenda, se utiliza etiquetas de tela.
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* Pulido y empaque de la prenda

Una vez que la prenda esta practicamente termipasa al proceso de pulido de la
prende el cual consiste en sacar hilos que se lqayedo en la prendas, cortas filos, ver
si la prenda esta bien cocida, planchara la prgriigarla lista para el empaque; en el
momento del empaque de la prenda coloca tambiéstitasetas informativas de carton

de la prenda.

» Almacenamiento y distribucion del producto terminad

Cuando el producto ya esta listo, se lo almacena éondega, se lo distribuye al punto

de venta para su almacenaje y exhibicién a losadifes canales para su venta.

3.5.1. FLUJOGRAMA DEL PROCESO DE PRODUCCION DE LA
INDUMENTARIA MEDICA

“Los diagramas de flujo (o flujogramas) son diagaangque emplean simbolos graficos

para representar los pasos o etapas de un pro€asmhieén permiten describir la

secuencia de los distintos pasos o etapas y sadotén.”>®

36 ,
Tomado del articulo Web:
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/quesonlosdiagramasdeflujo/
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Elaborado por: La Autora

GRAFICO N°33

PROCESO DE PRODUCCION

Compra de Materia
Prima

Almacenaje MP

Distribucién de MP

Corte de la tela

Armado de la
Prenda

Defecto

Venta como
producto
defectuoso

Empaque

macenamien\

Distribucion
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CUADRO N° 21

DIAGRAMA DE PROCESOS DE FLUJOS

DIAGRAMA DE PROCESOS DE FLUJOS

SIMBOLOGIA
ACTIVIDAD

® = I B>V

Observaciones

Compra de materia prima

Las operarias hacen el pedido de materia
primay el Administrador se encarga de la
compra

Almacenaje de materia prima

El bodeguero-auxiliar, se encarga de recibir la
materia prima e insumos y de su almacenaje y
control

Distribucion de materia prima

r/

el bodeguero-auxiliar, se encarga de distribuir|
la materia prima e insumos para la confeccién
de laindumentaria médica

Corte de la tela

Una operaria se encaga del corte de la tela,
optimizando al maximo.

Armado de la prenda

=

Las operarias se encargan del armado de las
prendas

Pulido y empaque de la prenda

Antes del empaque de las prendas se constata
la buena calidad de las prendas.

Almacenamiento y distribucion del producto
terminado

Una vez terminado los productos las operarias
y el bodeguero-auxiliar se encargan de
almacenar el producto terminado.

Elaborado por: La Autora
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CAPITULO 4.
4. ESTUDIO FINANCIERO

Una vez analizado el mercado y los elementos ds gue se va a enfocar el proyecto,
se detecta la necesidad de cuantificar los elermegt® estaran presentes para la
realizacion del proyecto asi como su valoracioménuca, por tal motivo el presente
estudio sintetiza la informacion financiera paralgroevaluar y determinar si fuera

posible o no la puesta en marcha de este proyecto.

En el presente estudio se utilizard una politicendentarios, de compras y de ventas.

4.1. DETERMINACION DE LOS COSTOS

La determinacién de los costos es el punto dedaatéinto del capitulo como del andlisis

del presente proyecto ya que el mismo nos pernuitigavision integral del proyecto.

“Costo es una palabra muy utilizada, pero nadidogeado definirla con exactitud,
debido a su amplia aplicaciéon, pero se puede dp@rel costo es un desembolso en

efectivo o en especie efectuado en el pasado,meseseen el futuro™’

“Los costos a diferencia de los gastos, son valguesa futuro generan un ingreso; los
gastos son desembolsos no reales derivados destactim normal de le empresa los
cuales no generan ingresos. El costo se destindea produccion y el gasto a la

distribucién, administracién y financiamientd®.

*’ Mundo Econémico, portal web
3 Folleto de Contabilidad de Costos Curso del SECAP, Lic. Edgar Jacome, 2006
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4.1.2. COSTOS DE PRODUCCION

Los costos de produccién son rubros que se dedgbproceso productivo del proyecto.
Aqui tenemos:

+ Materia Prima Directa
 Mano de Obra Directa

* Costos Indirectos de Fabricacion

4.1.2.1. MATERIA PRIMA

Es el elemento principal que interviene en el pocproductivo, el mismo que es
transformado en un nuevo bien, este puede corseertan otra materia prima,

dependiendo el uso que se le dé.

Existen otros elementos complementarios, que sotesa€os para el proceso
productivo, los mismos que se constituyen en naésriindirectos de fabricacion, por

consiguiente son identificados como tales.

CUADRO N° 22
COSTO DE MATERIA PRIMA 2011

DETALLE VALOR UNITARIO VALOR MENSUAL  |VALOR ANUAL
MANDIL $4,68 $1.272,47 $ 15.269,64
UNIFORME MEDICQ $711 $ 3.755,58 $ 45.067,02
TOTAL: $5.028,06 $60.336,66

Elaborado por: La Autora

Se detalla el Costo Total de la materia Prima @&ll2de los afnos 2012-2015 se detalla

en los anexos.
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CUADRO N° 23

COSTO MATERIA PRIMA POR CADA MANDIL 2011

Descripcion Cantidaq Detalle | Valor Unitario| Costo Unitario
Tela Gabardina 1|3 metros $ 3,00 $ 3,90
Hilo Nylon 12d metros $0,00 $0,03
Cierre/botones 1 unidades $ 0,25 $ 0,25
Bordado 1 unidades $0,p0 $ 0[50

Costo materia prima por mandil

: $ 4,68

Elaborado por: La Autora

CUADRO N° 24

COSTO MATERIA PRIMA POR CADA UNIFORME MEDICO 2011

Descripcion Cantidad Detalle |Valor Unitario| Costo Unitario
Camiseta
Tela Aruba 1,06 metros $2,B0 $ 2|94
Hilo Nylon 15 metros $0,490 $0,04
Bordado 1 unidades $0,p0 $ 0|50
Pantalén
Tela Aruba 1,26 metros $2,B0 $ 3|50
Hilo Nylon 16 metros $0,00 $0,04
Elastico 0,% metros $ 0,20 $ 0,10

Costo materia prima por uniforme: $ 7,11

Elaborado por: La Autora

4.1.2.2. MANO DE OBRA DIRECTA

Sueldos v beneficios sociales

El salario pagado a los empleados que trabajamaeradena de produccion o que

transforman las materias directas en productosirtadus constituye la mano de obra

directa. Es la fuerza de trabajo aportada por lbseros, quienes intervienen

directamente en la fabricacion del bien.
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En el proyecto no se plantea el pago de un saldrsico ya que se considera que el

proyecto tendra ventas que podran cubrir los castosalario un poco mejor para las

personas con las que se trabajar, un salario dé.&26es muy poco se plantea un

salario basico de $300.00 mas todos los beneficiosles que exige la ley ecuatoriana.

CUADRO N° 25

SUELDOS 2011
SUELDOS 2011
Sueldo y Salarios
Num. Empl Mensual Anual Beneficios Socialg Total Anual
Mano de Obra Directa
Operarias 4 $ 300,00 $ 14.40Q,00 $ 4.005,60 $ 18.405,60
Subtotal MOD $ 1.200,0(¢ $ 14.400,00 $ 4.005/60 $ 18.480H
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $ 300,00 $ 3.600,00 $ 1.00p,40 692.4(
Subtotal MOI $ 300,09 $ 3.600,00 $1.002,40 $ 4.602,40
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $ 500,00 $ 6.000J00 $ 1.493,00 $ 7.493,0
Asistente Administrativo 1 $ 300,00 $ 3.600Q,00 $ 14001, $ 4.601,4D0
Subtotal Administrativo $ 800,00 $ 9.600,00 $2.494,40 $12.094,40
Sueldo Ventas
Vendedor 2 $ 400,00 $ 9.600,00 $ 2.494,40 $ 12.094,40
Subtotal Ve ntas $ 400,0D $ 9.600,00 $ 2.494{40 $ 12,494
Subtotal SAV $ 1.200,00 $ 19.200,00 $ 4.988|80 $ 24,888
TOTAL 2011 $ 2.700,0(¢ $ 37.200,00 $ 9.996/80 $47.196,8
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 26
BENEFICIOS SOCIALES
BENEFICIOS SOCIALES 2011
Décimo TercerDécimo Cuartg Fondos de Vacaciones Aporte Total
Num. Empl.| Tercero Cuarto Reserva IESS Beneficios

Mano de Obra Directa

Operarias 4 $ 1.200,00 $ 1.056,00 $ 0,00 $/0,00 $10149,6 $4.005,60

Subtotal MOD $1.200,0 $1.056,40 $ 0,00 $ 0/00 $1.60  $4.005,60

Mano de Obra Indirecta

Auxiliar-Bodeguero 1 $ 300,00 $ 264/00 $0,00 $ 0,00 H44 $1.002,40

Subtotal MOI $ 300,00 $ 264,00 $ 0,00 $0,p0 $ 437,40 HA2,40

Sueldos Administrativo

Administrador 1 $ 500,40 $ 264,00 $0,00 $ 0,00 $729,00 1.4$3,0

Asistente Administrativo 1 $ 300,00 $ 264,00 $ 0,00 090, $ 437,40 $1.001,40

Subtotal Administrativo $ 800,00 $528,0p $ 0,00 $0,00 $1.166,4 $2.494,40

Sueldo Ventas

Vendedor 2 $ 800,00 $ 528/00 $0,00 $ 0,00 $1.16640  4BAC

Subtotal Ventas $800,0 $ 528,00 $0,00 $ 0j00 $1.166,40 $2.494,40

Subtotal SA $1.600,00 $ 1.056,00 $ 0,00 $ 0,00 $2.88R, $4.988,8D

TOTAL 2011 $3.100,0 $1.320,00 $0,p0 $ 0/00 $4.509,8 $9.996,80

Elaborado por: La Autora
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4.1.2.3. COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

Estan constituidos por la Materia Prima Indiredano de Obra Indirecta y los Gastos

Generales de Fabricacion.

4.1.2.3.1. MATERIA PRIMA INDIRECTA

Constituye todos los elementos necesarios que eongpitan el producto terminado,
aungue en unos casos son intangibles como pegaschies, etiquetas, fundas,
empaques, etc., dependiendo del bien producid@msbargo son registrados y tomados

en cuenta para la determinacion del costo unitario.

4.1.2.3.2. MANO DE OBRA INDIRECTA

Es el pago por remuneracién al personal que ladota fabrica, pero que no interviene
directamente en la fabricacién del producto, cormo ggemplo: el pago al gerente de
produccién, los supervisores, la secretaria, eleodro, el mensajero, etc., pero sin

embargo son pagos que afectan al costo.

4.1.2.3.3. GASTOS GENERALES DE FABRICACION

Son elementos necesarios que aportan al procegoqgbin®, los mismos que muchas
veces no se identifican como el bien terminado.

En este rubro estan considerados todos los cosi@sngpliguen pagos por energia,
combustible, lubricantes, mantenimiento, arriendgua, internet, etc., y todo lo

necesario para la elaboracién del bien.
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CUADRO N° 27
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION

DETALLE Valor Mensual | Valor Anual
Materia Prima Indirecta
Fundas $ 40,00 $ 480,00
Etiquetas $ 18,00 $ 216,00
Agujas de maquina $3,p0 $ 36,00
Lapices de Sastreria $5J00 $ 60,00
Cintra métrica $ 2,0d $24,0p
Reglas de Costura $ 500 $ 60,00
Tizas $ 1,00 $12,0D
Modelos de Carton $2,00 $ 24]00
Cortadora de ojales $6,00 $ 72,00
TOTAL MPI $ 82,0( $ 984,00
Mano de Obra Indirecta
Salarios $ 300,0( $ 3.600,90
Beneficios Sociales $ 83,b3 $1.002,40
TOTAL MOI $ 383,53 $4.602,40
Gastos Generales Fabricacion
Arriendo Taller $ 400,00 $ 4.800,p0
Agua $ 30,04 $ 360,00
Luz $ 120,0( $1.440,00
Teléfono $ 20,00 $ 240,00
Mantenimiento $ 40,00 $ 480,00
Depreciacion $ 63,67 $ 764,00
Total Gastos Generales $673,67 $ 8.084}00
TOTAL CIF $1.139,20 $13.670,4D

Elaborado por: La Autora
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4.1.2.4. ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION

Es el estado financiero que muestra la integragicunantificaciéon de la materia prima, mano de gbgastos indirectos que nos ayuda

a valorar la produccién terminada y transformada panocer el costo de su fabricacion.

CUADRO N° 28
ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION

Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio 2015
ESTADO DE COSTOS DE PRODUCCION Cantidad | Precio Valor | Cantidad| Precio | Valor | Cantidad| Precio Valor | Cantidad | Precio Valor | Cantidad| Precio Valor
Inventario inicial de MP 0| $ 0,00 $0,0p 0 $0,00 $0,00 0 $0,00 $0,00 0 $(0,00 ®0,0 0 $0,0 $0,00
+ Compras 239068 $0,03$60.336,6p 2605830 $0,03 $68.747,52 2840376 $0,03 $78.330,8¢4 3096010 $0,03 $89.250,0f 3096010 $0,03$101.691,4P
=MPD DISPONIBLE PARA TRANSFORMAR | 239068 $0,08 $60.336,66 2605850 $0,03 $68.747,5P 2840316 $0,03 $78.330,84 3096010 $0,03 $89.250,0f 3096010 $0,03$101.691,4p
- Inventario Final de MP 0| $ 0,00 $0,0p 0 $0,00 $0,00 0 $0,00 $0,00 0 $(0,00 ®0,0 0 $0,0 $0,00
=MP DIRECTA UTILIZADA 239068 $0,08 $60.336,66 2605850 $0,03 $68.747,5p 28403716 $0,03 $78.330,84 3096010 $0,03 $89.250,0f 3096010 $0,03$101.691,4p
+Mano de obra directa 4$ 4.601,4D$ 18.405,60 15 5.341,77 $ 21.367,08 15 5.608,86 $ 22.435,48 15 5.889,30 $23.557,21 15 6.183,7 $24.735,0y
=COSTO PRIMO 2390692 $4.601,43 $78.74226 2605854 $0,03 $90.114,60 2840380 $0,04$100.766,2B 3096014 $0,04$112.807,2f 3096014 $0,04$126.426,4p
+ Costos indirectos de produccion
+ Materia Prima Indirecta 32804 $0,0B $984,0 32800 $0,03 $1.0285 32800 $0,03 $1.07521 32800 $0,03 $1.123,94 32800 $0,04 $1.174,8
+Mano de obra indirecta 1/$4.602,40 $4.602,4 I$5.342,77 $5.342,77 1$5.609,86 $5.609,8 1$5.890,30 $5.890,3( 1$6.184,7f $6.184,77
+ Gastos Generales de Fabricacion 46836 $0,1} $8.084,0 46836 $0,18 $8.415,74 46836 $0,19 $8.762,52 46836 $0,19 $9.125,01 46836 $0,20 $9.503,9
=COSTO DE PRODUCCION DEL PERIODO 960Q $9,68$ 92.412,66 10464 $10,03 $104.901,71 11406  $10,1%$13,8] 1243  $10,87 $128.946,53 13551  $ 10,5 $143.290,06
+ Inventario inicial productos en proceso 0| $ 0,00 $0,00 0 $0,00 $0,00 0 $ 0,00 $0,00 0 $/0,00 0,0 0 $0,0 $0,00
=PRODUCTOS EN PROCESO DISPONIBLES| 9600 $9,68 $92.412,66 10464 $ 1q,03 $104.901,71  1140610,1 $ 116.213,47  124B2 $10,37 $128.946,53 13551 ,5#[19143.290,06
- Inventario final productos en proceso 0 $ 0,00 $0,0p 0 $ 0,¢0 $0,00 0 $ 0,00 $ 0,00 0 $/0,00 0,0 0 $0,0 $0,00
=COSTO PROD. TERM DEL EJERCICIO 960Q $9,68 $92.412,66 10464 $ 1q,03 $104.901,71 1140610,18 $ 116.213,47 124B2  $10,37 $128.946,53 18551 59|19 143.290,06
+ Inventario inicial productos terminados 0| $0,0q $0,0p D $ 0,¢0 $0,00 0 $0,00 $0,00 0 $/0,00 0,0 0 $0,0 $0,00
=PRODUCTOS TERMINADOS DIS. VENTA 960( $9,68 $92.412,66 10464 $ 1q,03 $104.901,71 1140610,19 $ 116.213,47 12432  $10{37 $128.946,53 13551 ,5¥|19 143.290,06
- Inventario final de productos terminados 0| $0,00 $0,0p D $ 0,¢0 $0,00 0 $ 0,00 $0,00 0 $/0,00 0,0 0 $0,0 $0,00
=COSTO DE VENTAS 960Q $9,68 $92.412,66 10464 $ 1q,03 $104.901,71 1140610,18 $ 116.213,47 124B2  $10[37 $128.946,53 13551 59|19 143.290,06

Elaborado por: La Autora
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4.2. DETERMINACION DE LOS GASTOS

A cualquier empresa —industrial, comercial o desfa@on de servicios— para funcionar
normalmente le resulta ineludible adquirir cief@snes y servicios como son: mano de
obra, energia eléctrica, teléfono, etc.

“La empresa realiza un gasto cuando obtiene untiagoestacion real del exterior, es
decir, cuando percibe alguno de estos bienes @reyVASI, incurre en un gasto cuando
disfruta de la mano de obra de sus trabajadoresdeouutiliza el suministro eléctrico

para mantener operativas sus instalaciones®tc.”

4.2.1. GASTO ADMINISTRATIVO, VENTAS Y VARIOS

En este rubro se incluyen todos los valores quase emplear en estas areas durante la
operatividad del proyecto.
Cuadro N° 29
GASTOS ADMINISTRATIVOS Y VARIOS

Descripcion Gasto Mensual Gasto Anual
Sueldos y salarios $1.242|00 $ 19.200,00
Beneficios sociales $415,73 $4.988,80
Arriendo $ 350,00 $ 4.200,00
Publicidad $ 200,00 $2.400,00
Luz $ 60,00 $ 720,00
Agua $ 30,00 $ 360,00
Internet $ 40,0p $ 480,00
Suministros y Materiales $ 20,00 $ 240,00
Teléfono $50,0p $ 600,00
Depreciacion $299,16 $ 3.589(97
Gastos de Arranque $391|67 $4.700,00
Total Gastos Administrativos $2.706,9D $41.478,[(7

Elaborado por: La Autora

% Articulo Web: http://www.contabilidad.tk/concepto-de-gastos-e-ingresos-13.htm
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Dentro de los gastos de arranque se han considadedgoaciones, gastos legales, gastos

gue se incurriran para el taller como son instafeEs y mano de obra.

4.2.2. GASTO FINANCIERO

Los gastos financieros se conforman de los desawbalealizados a las entidades
financieras producto de los préstamos bancarios lgaejecucion del proyecto, y asi

tenemos; la amortizacion, los intereses, las comési bancarias.

CUADRO N° 29
TABLA DE AMORTIZACION

(En dolares)
INSTITUCION PRODUBANCO

FINANCIERA

MONTO 33599,18 $

TASA DE INTERES 0,15 ANUAL

NUMERO DE 5 ANOS

DERINDNDNC

CUOTA 10023,16%

Periodo Valor Inicio Intereses Amortiz Cuota Capital
Reducido

1 33599,18 5039,88 4983,R8 10023,16 2861p,90
2 28615,90 4292,39 5730,77 10023,16 2288p,13
3 22885,18 3432,17 6590,89 10023,16 16294,74
4 16294,74 2444 21 7578,95 10023,16 871p,79
5 8715,79 1307,37 8715,/9 10023,16 0,00

TOTAL 16516,61 33599,1B 50115,79

Elaborado por: La Autora

4.3. PROYECCION DE LA PRODUCCION

Es lo que se pretende se producird durante el gimyse lo determina tomando en
cuenta el tamafio del proyecto y la capacidad ptodycgue se plantea INDUMED

tendra asi tenemos:
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CUADRO N° 31
TOTAL PRODUCCION ANUAL

Elaborado por: La Autora

Basado en el Cuadro N° 10, pagina 47

4.4, DETERMINACION DE PRECIO DE VENTA

DETALLE % | 2011 2012 2013 2014 2015
UNIFORMES MEDICOS 66% 6336 6906 7528 8205 8p44
MANDILES 34% 3264 3558 3878 4227 4607
TOTAL PRODUCCION ANUAL 9600 10464 11404 1243p 135531

La fijacion del precio se la considerd en basestldio de mercado, en donde se observo

gue en las mejores empresas y con capacidad prnalotayor a la del mercado hay los

precios promedio de un uniforme médico es de $23100 mandil $18,00; mientras que

en el mismo producto pero relacionando con un gegtedler sin nombre mas o menos

en las mismas caracteristicas de INDUMED el prdeian uniforme médico es $18,00

y un mandil $14,00, por tal motivo y para poder gmmpetitivos y poder entrar en el

mercado se plantea un precio para un uniforme moédiic$20 y de $15,00 para un

mandil.

En el siguiente cuadro se analiza el costo de pmdii por producto y el margen de

ganancia que se obtiene por producto:

CUADRO N° 32
DETERMINACION DEL PRECIO DE VENTA

COSTO PARCIAL | COSTO TOTAL UNIFORMES MANDILES |
Materia Prima Directa $ 60.336,66 $ 45.067,02 $ 156269
Mano de Obra Directa $ 18.405|60 $12.14y,70 $ 6.2%7,9
CIF $ 13.670,4pD $ 9.022,416 $ 4.647[,94
Costo de Produccion $ 92.412|66
Gastos Admistrativo $41.47877 $ 27.37%,99 $ 14.1)2,7
Gastos Financieros $ 5.039|88 $ 3.326,32 $1.713,56
TOTAL $ 138.931,3[L $ 96.939,48 $ 41.991,82
COSTO UNITARIO POR PRENDA $ 15,3( $ 12,8[7
PRECIO DE VENTA AL PUBLICO $ 20,0d $ 15,00
MARGEN DE GANANCIA 24% 149

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 33

MARGEN DE GANANCIA

Costo Unitario

Margen %o =1 —

UNIFORMES
Margen% = 1- $15,30
$ 20,00
24%

Margen % =

Precic de Vente

MANDILES

Unitaric

$ 12,81

Margen% = 1

Margen % =

$ 15,00

14%

Elaborado por: La Autora

4.4.1. PROYECCION DE LOS PRECIOS

En la proyeccion de los costos se considero udacigh promedio de los ultimos 6

afos, llegando a tener una inflacion promedio aidenar del 4,532% anual, en base al

calculo de la determinacion de los precios y carsigdo el factor inflacionario se

obtuvo el siguiente cuadro:

CUADRO N° 34
PROYECCION DE LOS PRECIOS

PROYECCION DE LOS PRECIOS

DETALLE Afo 2011 Afio 2012 Ao 2013 Ao 2014 Afio 201
Uniformes médicos $ 20,00 $20/91 $ 21,85 $2p.84 g
Mandiles médicos $ 15,00 $ 15/68 $ 16,39 $17,13 ]

Elaborado por: La Autora

110

5
3,88
7,91



4.5. FLUJO DE EGRESOS E INGRESOS

Se presenta en resumen los egresos e ingresogsaintales resumidos en el presupuesto, donddiadearnos 2012 se incrementan
los salarios en un 10% segun se estipula en elshind de Trabajo; asi también a partir del aRd22H considera la inflaciéon del
4,532% ya que este es el factor que se considesgpayectar los rubros y poder aproximarse lo megsible a la realidad en base a
la situacion que se vive en nuestro pais.
CUADRO N° 34
FLUJO DE EFECTIVO DE EGRESOS E INGRESOS

RUBROS MESES

INGRESOS DE EFECTIVO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 [SUMATORIA
VENTAS $14.640,00 $14.640,00 $14.640,00 $14.64D,00 $D4OBH $14.640,00 $14.640,00 $14.640,00 $14.640,004.84D,00 $14.640,00 $14.640/00 $175.680,00
50% Ventas al Contado $7.320,00 $7.320,00 $7.320,08 7.320,00 $7.320,00 $7.32000 $7.32D,00 $7.3p0,00 7.329,0 $7.320,00 $7.320(00 $7.320,00 $87.810,00
50% Ventas a Crédito 30 dias $7.320,00 $7.320,00 .329,0( $7.320,00 $7.320{00 $7.320,00 $7.320,00 320G $7.320,00 $7.320,00 $7.320,00 $80.520,00
TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO $7.320,00[ $14.640,00 $1440,00Q $14.640,00 $14.640{00 $14.640,00 $14.640904.640,00 $14.640,00 $14.640,00 $14.64D,00 $ DJOBY $168.360,00
Cuentas por Cobrar $732000 $7.32p00  $7.320,00 .328,0( $7.32000 $7.320[00 $7.32000 $7.320,00 3ZHNG $732000 $7.320000 $7.320,00 $7.320,0
EGRESOS DE EFECTIVO

COMPRAS DE MATERIA PRIMA $5.02806 $5.028/06 $5MB $502800 $5028Pp6  $502406 $502806 $ME28, $5.0280p $5.028p6  $5.02806  $5.028,06 $ 68636,
60% Pago en Efectivo $3.016/83 $3.01683  $3.016,83 3.015,33 $301683 $3016/83 $3.01683  $3.016,83 3.015,8 $3016,43 $3.016/83 $3.016,83 $36.202,00
40% Pago con Crédito 30 dias $2.0101,22 $2.0[1,22 .01%,22 $2.011,42 $2.011}22 $2.011,22 $2.011,22 01427 $2.011,42 $2.011)22 $2.011,22 $22.123,44
TOTAL PAGOS DEMATERIAPRIMA | $3.016,83| $5.02806 $5028,0§ $5.028,06 $5.028p6 $5.024,06 $5.028,06 03%K04 $5.02806 $5.02806 $5.02806 $5.028,06 $25344
Cuentas por pagar Materia Prima $2011,22  $2.0012%2011,22  $2011,22  $2.01122  $2011,22 $20[01,22 2.014,22 $2.01122  $201122 $2.011,22 $2.011,2% 2.011,2
Mano de obra directa (100%) $1.533,80 $1533,80 53180 $1.533,40 $1.533/80 $1.538,80 $153380 38384 $1.533,40 $1.533,80 $1.533,80 $1.533,80 9384

CIF (100%) $113920 $1.13920 $113920 $1.139,20 1.130,2 $113920 $1.13920 $113p20 $1.189,20 1.13p,2 $113920 $1.139/20 $13.67p,40
Gastos de Administracion (100%) $3.456,56  $3.4%6,565 3.456,5 $345656  $345656  $345656  $3.4b6,56 34365 $345696  $345656  $3.45656  $3.456,56 41.4§8,7f
TOTAL PAGOS EN EFECTIVO $9.146,400 $11.1576p $11.7%2 $11.1576p $11.157p2 $11.154,62 $11.197,621.%57,672 $11.157d2 $11.157)62 $11.157,62 $11.7%7,636.479,79
EFECTIVO NETO $182640 $34823B $348288 $3.483 $3.48238 $3.48238 $3.482/38 $3.48p38 $3382,$3.482,38 $3.482,38 $3.482|38

Elaborado por: La Autora
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» Se ha considerado una Politica de Ventas del 50Eextivo y 50% en Creédito
a 30 dias.

» Se he considerado una Politica de Compras del G9%fectivo y 40% en
Credito a 30 dias.

El Flujo de Ingresos de los afios 2012-2015 seldetallos Anexos

4.6. CAPITAL DE TABAJO

El capital de trabajo (también denominado capitatiente, capital circulante,
capital de rotacién, fondo de rotacion o fondo dmiwbra), que es el excedente
de los activos de corto plazo sobre los pasivosod® plazo, es una medida de
la capacidad que tiene una empresa para contimmaelcnormal desarrollo de
sus actividades en el corto plazo. Se calculandstaal total de activos de corto

plazo, el total de pasivos de corto pl&Zo.

Se consider6 para el presente proyecto un camtédattajo igual al requerimiento de 3
meses ya que se debe tener por lo menos esa captda comenzar a producir, y no
siempre se puede cumplir las metas cuando una sapsenueva por eso el capital de
trabajo estimado para INDUMED es de $50542,95.

Dentro de los Gastos de Administracion y varios@gsiderod el total de los Gastos de

Arrangue por $4700.

0 Articulo Web: http://es.wikipedia.org/wiki/Capital_de_trabajo
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CUADRO N° 35
CAPITAL DE TABAJO

. CAPITAL DE
CAPITAL DE TRABAJO IN\;\EF:J'SA\IE N TRABAJO A4
MESES

ACTIVO CORRIENTE
60% Pago en Efectivo $ 36.202,00 $12.06[,33
40% Pago con Crédito 30 dias $22.12B8,44 $7.374,48
Mano de obra Directa (100%) $18.405,60 $6.135,20
CIF (100%) $13.670,40 $ 4.556,80
Gastos de Administracién (100%) $41.478,77 $ 16981,
TOTAL $131.880,21L $46.925,79
CUENTAS POR COBRAR
30% ventas crédito $ 7.320/00 $ 2.440,00
INVENTARIOS $ 0,00
Productos Terminados $0/00 $0,00
Materia Prima $ 0,00 $0,00
Productos en Proceso $ 0,00 $0,00
TOTAL INVENTARIOS $0,00 $0,0d

$0,0d
TOTAL ACTIVO CORRIENTE $139.200,21 $49.365,79
PASIVO CORRIENTE $ 0,00

- Cuentas por pagar compras MP -$2.0101,22 -$ &70,4

TOTAL PASIVO CORRIENTE -$2.011,22 -$ 502,81

$ 0,00
SUBTOTAL CAPITAL DE TRABAJO $137.188,98 $ 48.862,99
+ Gastos Financieros $5.039,88 $1.67p,96
TOTAL CAPITAL DE TRABAJO $ 142.228,86 $50.542,9%

Elaborado por: La Autora



4.7. INVERSION INICIAL- FIJA

Comprende la adquisicion de todos los activos fijecesarios para iniciar las

operaciones de la empresa, con excepcion del tdpiteabajo’’

CUADRO N° 36
INVERSION FIJA

INVERSION FIJA

ACTIVO FIJO
Activo Fijo Detalle del Activo Total Activo Cantidad Valor Unitario | Valor Total
Equipo de Computacién  |Computadora $1.100,00 2 550,00 $1.100,00
Equipo de Oficina $ 260,0(
Sumadora 1 50,00 $ 50,00
Teléfono 2 105,0( $ 210,00
Muebles y enseres $2.193,00
Escritorio 2 189,0( $ 378,00
Sila Giratoria 2 50,00 $ 100,00
Silén Triple 1 300,0( $ 300,00
Archivador 1 95,0( $ 95,00
Mesa de corte 1 300,0( $ 300,00
Estanterias 5 148,0( $ 740,00
Silas 7 40,0( $ 280,00
Vehiculo $ 14.890,00
Camioneta Fiorino 1.3 V8 2010 1 14.890,00 $14.890,00
Magquinaria y Herramienta $11.280,00
Mégquina Overlock P 1.500,00 $3.000,00
Magquina Recta 3 1.000,00 $ 3.000,00
Maquina elasticadora 2 1.300/00 $2.600,00
Maquina Cortadora 1 700,00  $ 700,00
Maquina de ojales 1 1.200,00 $1.200,00
Tieras Pulidoras 7 40,00 $ 280,00
Plancha Industria 1 500,0( $ 500,00
TOTAL ACTIVO FIJO 5 29.723,00

Elaborado por: La Autora

i BACA, Gabriel, Evaluacion de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag.173
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4.7.1. DEPRECIACION DE ACTIVOS FIJOS

La depreciacion es un rubro que corresponde a gto gartual, que no constituyen

desembolsos reales de dinero sino mas bien asieatdables, sin embargo son muy

importantes por constituir reservar que nos peramitieponer los activos desgastados.

Depreciaabn =

Valor delActivo

CUADRO N° 37
DEPRECIACION

DEPRECIACION ACTIVOS FIJOS

Afos de Vida Util

Activo Fijo Total Activo % Anual Afios de Vida Uil [Depr eciacon Anual| Depreciacién Mensual

Administrativo

Equipo de Computacion $ 1.100{00 33,33% 3 $ 346,67 630,

Equipo de Oficina $ 260,00 14% 10 $ 26,00 $2,17

Muebles y enseres $ 2.193,00 10% 10 $ 219,30 $ 18,28

Vehiculo $ 14.890,00 ZOI% 5 $ 2.978,00 $ 248,17

Total Activo Adm. $ 18.443,00otal Depreciacion Administracion $ 3.589,97 $ 299,16

Produccion

Magquinaria y Herramienta $ 11.280}00 10% 10 $1.128,00 94,80
Total Depreciacion Produccion $ 764,0 $ 63,67

Total Activo: $29.723,00 Total Depreciacion; $ 4.353,97 $ 393,16

Elaborado por: La Autora

4.8. ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

Para estudio y andlisis en el presente proyecttom® para la inversion total del

proyecto tanto la inversion inicial en activos gij@aomo el capital de trabajo del primer

*> BARRENO, Luis; MANUAL DE FORMULACION Y EVALUACION DE PROYECTOS; Primera Edicién, Quito-

2005
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mes ya que por motivos de arranque es necesadograntes de comenzar a vender y

puede llegar a pasar que no se venda lo esperaddalpmotivo se plantea tener un

valor inicial en bancos que sirva de contingentec&sos de no poder cumplir con el

esquema de ventas e ingresos planteados, cabeomangue al ser un proyecto de

factibilidad se considera que se vendera todo &pgroducira por lo que este esquema

de no ventas no aplica en este estudio de fadloili

CUADRO N° 38

ESTRUCTURA DEL FINANCIAMIENTO

CUADRO DE FUENTES Y USOS

INVERSION REQUERIDA RECURSOS | RECURSOS A

Descripcién Valor Totales PROPIOS FINANCIAR
Activo Fijo $29.723,00
Equipo de Computacion $1.100{00 $1.100,00
Equipo de Oficina $ 260,00 $260/00
Muebles y enseres $2.19300 $ 2.198,00
Vehiculo $14.890,d0 $ 14.890,00
Magquinaria y Herramienta $11.280}00 $ 5.000,00 $HEB
CAPITAL DE TRABAJO $50.542,95
+ Materia Prima Directa $19.441181 $19.441,81
+ Mano de Obra Directa $ 4.800|00 $ 4.800,00
+ Beneficios Sociales MOD $1.335,20 $ 1.335,20
+ Sueldos Mano de Obra Indirecta $1.200,00 $ 10200,
+ Beneficios Sociales MOI $ 334,11 $334,13
+ Gastos Generales Fabricacion $ 3.022,67 $ 3.0R2,67
+ Sueldos Administrativo y Ventas $6.400Q,00 $ 6,800
+ Beneficios Sociales AV $1.662,98 $1.662,93
+ Gastos Generales de Administragion $4.196,66 196466
+ Cuentas por Cobrar $ 2.440,00 $ 2.440,00
- Cuentas por pagar compras MP -$ 670,41 -$ 670,40
+ Gastos de Arranque $ 4.700,00 $ 4.70p,00
+ Gastos Financieros $1.679,96 $1.67P,96
TOTAL DE INVERSION $80.265,95 $46.666,77 $33.599,18
PORCENTAJE 100% 58% 42%

Elaborado por: La Autora
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La inversion inicial del presente proyecto es dB0#@,68 del cual constituye el 100%
mientras que en recursos propios se tiene $3378@@4orresponde a un 52% y de los
recursos de terceros (préstamo) se tiene un 48¥al@l mas alto y representativo del
proyecto corresponde la compra del activo fijo, mirees que el capital de trabajo es

menor ya que depende de la produccion.

4.9. PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio es el nivel de produccionetmue los beneficios por ventas son

exactamente iguales a la suma de los costos fijos yariables??
PUNTO DE EQUILIBRIO EN CANTIDADES

CostoFijo Total
PrecioVenta Unitario - CostoVariable Unitario

PE(Q)=

PUNTO DE EQUILIBRIO ($)
Costo Fijo Total
Costo Variable T otal
Ventas Totales

a1 —

GRAFICO N° 30

INGRESOS

COSTOS TOTALES

PEQ 6130 Unidades. $107.710.41

COSTOS FIIOS

INGRFSO¢

v

Elaborado por: La Autora UNIDADES

3 BACA, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Editorial Mc Graw Hill, Quinta Edicion, México, Pag.181
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CUADRO N° 39
CLASIFICACION DE LOS COSTOS

CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Descripcion Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio1®)
COSTOS FIJOS
Costos Fijos Produccion
Arriendo Taller Produccion $4.800,00 $5.017,54 $5,93 $5.482,63 $5.731,110
Mantenimiento $ 480,00 $ 501,75 $524,49 $ 548,26 $1873,
Depreciacion Produccion $ 764/00 $ 764,00 $ 764,00 43016 $764,0D
Subtotal Costos Fijos Produccion $6.044,00 $6.288)2 $ 6.533,42 $6.794,89 $7.06821
Costos Fijos Administraccion y Venta
Sueldos y salarios AV $19.200/00 $20.160,00 $210068  $22.226,40 $23.337,72
Beneficios sociales AV $4.988,80 $7.909,44 $8.3049 $8.720,16 $9.156,17
Arriendo Ventas $4.200,00 $4.390,34 $4.589,31 $U30 $5.014,72
Publicidad $2.400,d0 $2.508,77 $2.622,47 $2741,32  2.865,51
Luz AV $720,0 $ 752,63 $ 786,74 $ 822,39 $85p,67
Agua AV $ 360,0 $ 376,32 $ 393,37 $411,20 $42p,83
Internet AV $480,0 $501,75 $524,49 $ 548,26 $57B,11
Suministros y Materiales AV $ 240,00 $ 250,88 $26p,25 $ 274,13 $ 286,96
Tekéfono AV $600,0D $627,19 $ 65562 $ 685,33 $716,39
Depreciacion AV $3.589,97 $3.411|33 $3.411,33 $333 $3.411,33
Interés prestamo $5.039/88 $4.292,39 $3.432,77 8121 $1.307,37
Gastos de Arranque $4.700,00 $0,00 $0,00 $/0,00 ®0,0
Subtotal Costos Fijos AV $46.518,64 $45.181/04 $ 151,26 $47.082,03 $47.958/41
SUBTOTAL COSTOS FIJOS $52.562,64 $51.464,83 $52.664 $53.876,98 $55.026,62
COSTOS VARIABLES
Costos Variables Produccion
Materia Prima Directa $60.336,66 $68.747,52 $78880  $89.250,07 $101.69142
Salario Mano de Obra Directa $ 14.400,00 $15.120,00 $15.876,00 $16.669,80 $17.503,29
Beneficios Sociales MOD $4.005,60 $6.247,08 $ 6489, $6.887,41 $7.231,18
Salarios Mano de Obra Indirecta $3.600,0 $3.780,00 $ 3.969(00 $4.167,45 $4.375,82
Beneficios Sociales MOI $1.002,40 $1.562,77 $ 1860, $1.722,85 $1.808,94
Materia Prima Indirecta $ 984,00 $1.028,59 $1.07521 $1.12394 $1.174,38
Agua Produccion $ 360,00 $376|32 $393,37 $411,20 osap
Luz Produccion $1.440,00 $ 1.505}26 $1.578,48 $ 184 $1.719,33
Tekéfono Produccion $ 240,00 $ 250,88 $ 262,25 $27413  $286,5¢
SUBTOTAL COSTOS VARIABLES $ 86.368,66 $98.618,42 $ 90680,44 $122.151,63 $ 136.221(,85
TOTAL COSTOS $138.931,31 $ 150.082,75 $162.365,12  7$.028,5¢ $191.248,47

Elaborado por: La Autora
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CUADRO N° 40
PUNTO DE EQUILIBRIO

PUNTO DE EQUILIBRIO

Descripcion Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio )
PRECIO VUNIFORME MEDICO $20,0 $20,91 $21,85 $22084 $23,88
PRECIO VMANDIL MEDICO $ 15,00 $ 15,68 $16,39 $17/13 $1191
COSTO FIJO TOTAL UNIFORME $34.691,34 $33.966,416 $34.771,89 $35.558,77 $ 3631
COSTO FIJO TOTAL MANDIL $17.871,30 $17.497 87 $17.91279 $18.318,16 $ 9070
COSTO TOTALFIO $52.562,6¢ $51.464,83 $52.684,68 $53.876,93 $ 652
COSTO VARIABLE UNIFORME $57.003,32 $65.088,16 $72.38909  $80.620,08 $ 89190
COSTO VARIABLE MANDIL $29.365,3b $33.530,26 $37.29135  $41531,56 $ 80131
COSTO VARIABLE TOTAL $86.368,66 $9861842  $100.68044  $12219163 23S
CVU UNIFORME $9,00 $9,42 $9,62 $9,83 $10j05
CWU MANDIL $9,00 $9,40 $9.62 $9,83 $10j05
PEQ UNIFORMES 3.153 2.958 2.841 2.781 2.607
PEQ MANDILES 2.971 2.197 2.644 2.507 2.381
TOTAL UNIDADES PEQ 6.13( 5.75b 5.486 5.238 5.008
Ventas Uniformes $126.72000  $144.38452  $16451166  $187.44439 13%2391
Ventas Mandies $48.960,00 $55.784,97 $63.561,32 24216 $82.517,19
TOTAL VENTAS $17568000  $200.16998  $228.072198  $0B66,08  $296.091,10
PE ($) UNIFORMES $63.05646  $6184682  $620033 62989490  $62.72049
PE ($) MANDILES $44.653,% $43.86121 $43.340,77  2946,7 $42.644,84
TOTAL PE($) $107.71041  $105.70803  $105.43410  $.3316 $105.365,33

Elaborado por: La Autora

Como se puede apreciar en el cuadro en el afio &hllograr el punto de equilibro
optimo entre los benéficos y los costos se debdugin 6130 unidades en total de

uniformes médicos y mandiles, con un Punto de Eugjiglen ddlares de $107710,41.
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4.10. ESTADOS FINANCIEROS

Los estados financieros se elaboran con el obgetprdporcionar informacién sobre la
situacion economica Yy financiera del proyecto gamar decisiones sobre inversion y
préstamos.

La informacion proporcionada debe ser pertinenbafiable y comparable en varios

periodos de tiempo para un mejor entendimiento ljpgranversionistas y acreedores.

Los estados financieros que se presentaran eguékisie proyecto son:

» Estado de Resultados Proyectado
* Flujo Neto del Efectivo

+ Balance General Proforma

4.10.1. ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Documento contable que muestra el resultado deopasaciones (utilidad, pérdida

remanente y excedente) de una entidad duranterimipeleterminado.

“Presenta la situacion financiera de una empresaaafecha determinada, tomando
como parametro los ingresos y gastos efectuadogopriona la utilidad neta de la
empresa. Generalmente acompafia a la hoja del BaBemeral

Estado que muestra la diferencia entre el totallode ingresos en sus diferentes
modalidades; venta de bienes, servicios, cuotaspgrtaciones y los egresos
representados por costos de ventas, costo de iesfvirestaciones y otros gastos y
productos de las entidades del Sector Paraestatal periodo determinado.

* Articulo Web: http://www.monografias.com/trabajos5/estafinan/estafinan.shtml
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CUADRO N° 41
ESTADO DE RESULTADOS

INDUMED

ESTADO DE RESULTADOS (ddlares USD)

Descripcion Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afio %)
Ventas $ 168.360,0p $191.829,118 $218.569,94 $249.038,33  83%33,97
- Costos de Ventas $92.412,66 $104.901,71 $ 118713  $128.946,53 $ 143.290/06
= Utilidad Bruta en Ventas $75.947,34 $86.92747  192.356,0f $120.091,80 $140.463,91
- Gastos Administrativos y Ventas $41.478,77 $88,65 $42.718,49 $44.637,82 $ 46.651,04
= Utilidad Bruta de Operacion $ 34.468,5[ $46.038B $59.637,58 $75.453,98 $93.8124,87
- Gastos Financieros Interés prestamo $5.089,88 2B B¢ $3.432,17 $2.44421 $1.301,37
= Utilidad Antes de Participacion $29.428,69 $ 414p,44 $56.204,41 $ 73.009{77 $92.505,50
- 15% Participacion Trabajadores $4.414,30 $ 6261, $8.430,72 $10.951,416 $13.874,83
= Utilidad antes de Impuestos $25.014,89 $354844  $47.774,0p $62.058,80 $78.629,68
- 25% Impuesto a la Renta $6.253,60 $8.871,12 %8152 $15.514,58 $19.657(42
= Utilidad Neta Después de Impuestos $18.760{79 G&13,34 $ 35.830,37 $46.543|73 $58.97p,26
- Reserva Legal 10% $1.876/08 $2.661,34 $3.583,06  4.6%4,31 $5.897,23
= Utilidad Neta a Distribuir $16.884,71 $23.952,02  $32.2475] $41.889,85 $53.074,03

Elaborado por: La Autora

4.10.2 FLUJO NETO DE EFECTIVO

Es la diferencia entre los Ingresos netos y logméslsos netos, descontados a la fecha

de aprobacién de un proyecto de Inversion corcladé de "Valor Presente”.

Al tratar el Flujo Neto Efectivo significa consideren cuenta el Valor del Dinero en

Funcion del Tiempo, al retrotraer mediante la tdsalnterés (tasa de intercambio

intertemporal del Dinero) los flujos netos de Dmarla fecha de inicio del proyecto.
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CUADRO N° 42
FLUJO DEL EFECTIVO DEL INVERSIONISTA

INDUMED
FLUJO NETO DE EFECTIVO DEL INVERSIONISTA FINANCIADO  (délares USD)
Descripcion Afio 0 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afi0 2014  AA2015
+ Ingresos $168.360,00 $191.829,18 $218.569,94 $249.038,3383%83,97
- Costos de produccién $92.412,66 $104.901,71 L1BB7 $128.946,53 $ 143.290,06
= Utilidad bruta en ventas $75.947,34 $86.927/47 1§2.356,0 $120.091,80 $ 140.463,91
- Gastos Administrativos $41.478[77 $40.888,65 FuR49 $44.637,42 $46.651|04
- Gastos Financieros $5.03988 $4.202,39 $3.432|77 $2.444,21  $1.307,37
= Utilidad antes de Reparto $29.428,69 $41.746|44 56204,81 $73.009,77 $ 92.505,50
- 15% Participacion trabajadorep $ 4.414,30 $ 6X61, $8.430,7R $ 10.951,46 $13.874,83
= Utilidad antes de Impuestos $25.014,89 $35.482,4 $47.774,00 $62.058,80 $ 78.629,68
- 25% Impuesto a la Renta $6.253,60 $8.871,12 ®MBI53 $ 1551448 $19.657|42
= Utilidad Neta $18.760,79 $26.613,85 $35.83Q0,57 465543,78 $58.972,26
- Pago de Capital Préstamo $ 4.983,28 $5.730,77 $ 6.590/39 $7.578,95 $8.715,79
+ Depreciaciones $4.353,97  $4.353,97  $4.353|97  $4.358,97  $4.3$3,97
- Inversion en Activos Fijos -$ 29.723]00
- Capital de Trabajo -$ 50.542/95
= Flujo Neto de Efectivo -$80.265,95 $18.131|48 236,55 $33.594,15 $43.318|74 $54.61D,43
NETO -$80.265,95 -$62.134,48 -$36.897,93  -$ 3.3(03,7840.014,96 _ $ 94.625,89
Elaborado por: La Autora
CUADRO N° 43
FLUJO DEL EFECTIVO SIN INVERSION
INDUMED
FLUJO NETO DE EFECTIVO DEL INVERSIONISTA SIN FINANC IAMIENTO (délares USD)
Descripcién Afio O Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afi0 2014  AA2015

+ Ingresos $168.360,00 $191.829,18 $218.569,94 $ 249.038,3383%33,97
- Costos de produccion $92.412,66 $104.901,F1 $116.213,87 $ 128.946,53 38290,06
= Utilidad bruta en ventas $75.947,34  $86.927,.417 $102.3564,07 $ 120.091,80 $163M®1
- Gastos Administrativos $41.478,7f $40.888,65 $42.718,49 $44.637,82 $ 4685
- Gastos Financieros $ 0,0Q $ 0,0 $ 0,40 $ 0,00 $ 0[0o
= Utilidad antes de Reparto $34.468,57 $46.038,82 $59.637,58 $75.453,98 $ 9B
- 15% Participacion trabajadore $5.170,29  $6.90582  $8.945/64 $11.318,10 $14.871,9
= Utilidad antes de Impuestos $29.298,29  $39.133,00 $50.691,95 $64.135,88 $ 0DA
- 25% Impuesto a la Renta $ 7.324,57 $9.783,25 $12.672,99  $16.033,97 $ 1L3B5,
= Utilidad Neta $21.973,71  $29.349,J5 $38.018,96  $48.101,91 _$ 53780
- Pago de Capital Préstamo $4.983,28  $5.730,77 $6.590[39  $7.578,95  $8.715,79
+ Depreciaciones $ 4.353,97 $ 4.353,97 $ 4.353[97 $ 4.358,97 $ 4.353,97
- Inversion en Activos Fijos -$ 29.723,00
- Capital de Trabajo -$ 50.542,95

= Flujo Neto de Efectivo -$ 80.265,9% $21.344,40 ®P72,94| $35.782,54 $44.876,93 $ 55.443|88
NETO -$80.265,95 -$58.921,65 -$30.94§,61  $4.893,9249.$10,85 $105.154,73

Elaborado por: La Autora
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4.10.3. BALANCE GENERAL PROFORMA

CUADRO N° 44
BALANCE GENERAL PROFORMA

INDUMED

BALANCE GENERAL PROFORMA

(ddlares USD)

Elaborado por: La Autora

Descripcion Afio 0 Afio 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 2015
ACTIVO
Activo Corriente
Bancos $50.542,95 $90.918[27 $108.186,47 $127.86057150.121,7p $175.34672
Cuentas por Cobrar $7.320[00 $8.340,40  $9.503,04 0.8R7,7% $12.337,13
Total Activo Coriente $98.238,27 $116.526,87 $13B3,77 $160.949,94 $187.68385
Activos Fijos
Activos Fijos $29.723,0 $29.723/00 $29.723,00 $2300 $29.723,00 $29.723|00
(-)Depreciacion Acumulada $4.353[97  $8.707,93 $ABY] $17.415,87 $21.769)83
Total Activos Fijos $25.369,08 $21.015p7 $16.6611 $12.307,18  $7.953,17
TOTAL ACTIVOS $80.265,95 $123.607,30 $137.541/94 $41024,87 $173.256,68 $195.637,02
PASIVOS:
Pasivo Corriente
Cuentas por Pagar $2011,22 $2.291,%8 $2.611j03 $2.97500 $3.389,71
Utiidades por pagar $4.414B80 $6.261,97 $8.430,7210.951,46 $13.875,83
Impuestos por pagar $6.25360 $8.87[,12 $11.943,5215.514,58 $19.657,42
Total Pasivo Comiente $12.679,12 $17.42467 $259B| $29.441,04 $36.922/96
Pasivo Largo Plazo
Préstamo a Largo plazo $33.599,18 $28.61590 $232A88 $16.294,74 $8.715,79 $ 0,00
Total Pasivo Largo Plazo $28.61590 $22.885|13 $2%,74 $8.715,19 $0,p0
TOTAL PASIVOS $33.599,18 $41.295,02 $40.309|79 $2A&0,01 $38.156,43 $36.922(96
PATRIMONIO:
Capital Social $46.666,J7 $46.666,77 $46.666,77 6.666,77 $46.666,{7 $46.666|77
Reserva Legal Acumulada $1.87608 $2.66[1,34 $36B3, $4.654,3f $5.897,P3
Utiidad del ejercicio $16.884,71 $23.952(02 $37.24 $41.889,35 $53.075,03
Utiidades Retenidas $16.884|71 $23.95P,02 $327247,$41.889,3p $53.075,03
TOTAL PATRIMONIO b 46.666,77| $82.312,2 $97.232,14 HA4.744,85 $135.099,85 $158.714,06
TOTAL DE PASIVO Y L |
PATRIMONIO $80.265,95 $123.607,30 $137.54194 $154.024,87 3R58,68 $ 195.637,02

Se dispone de varios métodos abreviados para alabbibalance general proforma.

Probablemente, el mejor y de uso mas generalizadel enétodo de calculo de

estimacion.
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Los valores de ciertas cuentas del balance gesena¢stimados, en tanto que otras son
acumuladas. Debe utilizarse el financiamiento extezomo una cifra de equilibrio o
balance. El método de calculo-estimacion es aquelse utiliza para la elaboracion del
balance general proforma en el que los valoresattas cuentas son estimados, en tanto
gue otros son calculados, se utiliza aqui el firaniento externo de la comparfia como

cifra de equilibrio.

4.11. EVALUACION FINANCIERA

Como la parte final del estudio de factibilidad qeksente proyecto tenemos la
evaluacién econdémica o financiera, la cual perahrminar realmente si la propuesta

es econdmicamente rentablemente para poder ingaréta.

Para la evaluacion de proyectos se requiere desgneen los datos obtenidos en los
estados financieros, y para su correcto andlissekpertos han establecido ciertos
parametros que indican si un proyecto es rentable, aichos criterios de evaluacién

son:

* SilaTIR es mayor a la TMAR el proyecto es viable
» Siel VAN ES mayor a cero el proyecto es viable
» Si el periodo de recuperacion de la inversion esoma 10 afios el proyecto es

viable.

4.11.1. INDICADORES DE LA RENTABILIDAD

Estos indicadores tienen su importancia ya que dstran si un proyecto es viable o no
como también su rentabilidad, estos aspectos samopgliales tanto para los

inversionistas porque aqui se determina la utilideal que pueda tener el dinero
aportado al proyecto; las instituciones requierenedtos elementos para tomar sus

decisiones a la hora de otorgar un préstamo.
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4.11.1.1. TASA DE DESCUENTO O COSTO PROMEDIO DERRITAL

El Costo de Capital es la Tasa de Descuento que utdizarse para actualizar los flujos
de caja del proyecto, tasa que corresponderéemtahilidad que el inversionista exige a
la inversion por renunciar a un uso alternativesies recursos proyectos con niveles de

riesgos similares?

TMAR = Tasa de inflacion + premio al riesgo

El premio al riesgo puede entenderse como un rigggmedio de las inversiones

realizadas en cierto pais. Ademas se puede dexiesjal crecimiento del dinero.

Si se desea invertir en empresas productoras des byn servicios caracterizada
principalmente por fuertes fluctuaciones a lo ladgbtiempo y crece con el paso de los
afios, aunque sea en pequefia proporcion y no hayaltan competencia, se puede

afirman que el riesgo de la inversién puede fluctieh 3 al 598°.

La TMAR para los inversionistas del Proyecto es:

TMAR = Tasa de inflacion + premio al riesgo
TMAR= 4,53% + 5%
TMAR= 9,53%

El proyecto esta financiado en un 26% de recursg@i@s y en un 74% por crédito y al
encontrarnos con las tasas de rendimiento exigideelpinversionista y la institucion

financiera se debe calcular una TMAR mixta.

s BARRENO, Luis; Manual de Formulacidn y Evaluacion de Proyectos, Primera Edicion, Quito-2005, pag.
113.
6 BACA Urbina, Gabriel, Fundamentos de Ingenieria Econémica, Tercera Edicion pag. 80
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4.11.1.2. TASA MINIMA ACEPTABLE DE RENDIMIENTO (TMR)

Cuando el capital necesario para llevar a caborayepto es aportado totalmente por
una persona fisica, esa persona siempre tiene ate mga tasa minima de ganancia
sobre la inversion propuesta, llamada tasa miniceptable de rendimiento (TMAR).

La referencia para que ésta tasa sea determinaddresce inflacionario. Sin embargo,

cuando un inversionista arriesga su dinero, panaoéés atractivo mantener el poder
adquisitivo de su inversion, sino mas bien que #&stga un crecimiento real; es decir, le
interesa un rendimiento que haga crecer su dinésoaltd que compensar los efectos de

la inflacion.

“Todo inversionista debera tener una tasa de mf@&esobre la cual basarse para hacer
sus inversiones, dicha tasa de referencia debesuperior a la inflacion, ya que si se
gana un rendimiento igual a la inflacion del dinem crece sino mantiene su poder

adquisitivo”.*’

Se toma en consideracion para el siguiente anéihisisciero:

CUADRO N° 45
FACTORES CALCULO TMAR

5,45%| TP=Tasa Pasiva

15,00%| TA=Tasa Activa

5,00%| i=premio al riesgo

4,53%| f=inflacion

24%| RP=Recursos Propios

76%| RA=Recursos Ajenos

Datos al 30 de abril del 2011
Fuente: BCE

7 BACA Urbina, Gabriel, Fundamentos de Ingenieria Econdmica, Tercera Edicion pag. 79
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CUADRO N° 46
COSTO PROMEDIO DEL CAPITAL

Costo Promedio del Capital
% »
Fuente > TMAR | Ponderacion
Aportacion
Capital Propio 58% 9,76% 5,67%
Préstamo Bancario 42% 10,09 4,19%
TMAR Global 100,00% 9,86%
TMAR= Tasa Inflacion + premio al iesgo 9,53%
TMAR Inversionistas=PR+I+(PR*I)
9,76%
TMAR Banco= tasa activa interés
10,0%

Elaborado por: La Autora

Como se observa en el cuadro la TMAR Global o Mdd¢bProyecto es 9,86%.

4.11.1.3. VALOR ACTUAL NETO

“Es el valor monetario que resulta de restar lasw®a los flujos descontados a la

inversion inicial”.*®

El Valor Actual Neto es la ganancia o perdida emiigos del valor del dinero en el

presente, después de haber recuperado la invensidal a una tasa igual a la TMAR,

*8 BACA Urbina, Gabriel, Evaluacién de Proyectos, Quinta Edicién pag. 220.
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por lo que si el VAN es mayor o igual a cero sigaifque habra ganancia a mas de
haber recuperado la inversién por lo que se detmsptar la inversidh

'Lr

VAN = Z o

Dondel es el Costo del Capitalryperiodo correspondiente a cada afo.

El criterio de decision del VAN es el siguiente:

Si el VAN es> 0; se acepta el proyecto

Si el VAN es< 0; se rechaza el proyecto
Teniendo asi lo siguiente:

CUADRO N° 47
VALOR ACTUAL NETO

o : : Factor Fluj '
ANOS Fitjo de Caja Netg Actigic;ag?c’)n Net:JOAgt(laJe:;zzjo

-$ 80.265,95 -$ 80.265,p5
1 $18.131,48 1,10 $ 16.504,p2
2 $ 25.236,55 1,21 $ 20.909,p7
3 $ 33.594,1% 1,33 $ 25.336,p4
4 $43.318,74 1,46 $ 29.738,[77
5 $54.610,48 1,60 $ 34.125,p4

VAN $ 46.349,5p

Elaborado por: La Autora

9 BACA Urbina, Gabriel, Fundamentos de Ingenieria Econdmica, Tercera Edicion pag. 83.
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Como se puede apreciar en el anterior cuadro, & ¥é\positivo y mayor que 0O por lo

que el proyecto resulta aceptable, ademas generalamactual de $46.349,59.

4.11.1.4. TASA INTERNA DE RETORNO (TIR)

La tasa interna de retorno es la aquella tasa audh descontados los flujos de caja

futuros dan como valor actual el mismo valor dénieersion inicial y por tanto Valor

Actual Neto de cero (0§°

La Tasa Interna de Retorno indica el porcentajeretgabilidad que obtendra el

inversionista por invertir en el proyecto.

Para el célculo de TIR se tomé en cuenta la sigri@nmula:

VAN =%

n

(1

t=1

+ TIR)'

Vet

Donde VFt es el Flujo de Caja en el periodo t.

CUADRO N° 48
TASA INTERNA DE RETORNO

Io=10

AfoS Flujo de Caja Factor de Flujo de Caja Flujo de Caja Flujo de Caja

Neto Actualizaciéon | Neto Actualizado | Neto Actualizado | Neto Actualizado

26,61% 28,00%4 24,009
(80.265,95 $ (80.265,95) $ (83.25) $ (80.265,9b)
B 18.131,4 1,27 $ 14.321}09 $14.165,2p $14.622,16
v 25.236,5] 1,60 $ 15.744102  $15.40317 $16.412.95
3 33.594,14 2,03 $ 16.553)59  $16.018,94 $17.619,J0
%] 43.318,74 257 % 16.859(60 $16.137,49 $ 18.322,69
% 54.610,4 305 $ 16.787}65 $15.893,78 $18.628,04

SUMAN VAN | $ 80.265,95 $77.618|54 $ 85.605,53
VAN | $ 0,00 -$2.647}/42 $  5.339,58

Elaborado por: La Autora

50 . . .
Apuntes cuaderno de Mercedes Aguilar del 7mo semestre de la materia Finanzas.
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La Tasa Interna de Retorno del proyecto es dell26 & misma que es mayor a la Tasa
de Descuento, lo que indica que el proyecto geaeertabilidad y por consiguiente
debe aceptarse. Lo que quiere decir que por cada iddertido, se obtendra 0,2661
centavos de beneficio.

4.11.1.5. PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

El periodo de recuperacién de la inversion - PB$ uno de los métodos que en el corto
plazo puede tener el favoritismo de algunas pessarla hora de evaluar sus proyectos
de inversion. Por su facilidad de célculo y amliéa, el Periodo de Recuperacion de la
Inversion es considerado un indicador que mideotéatliquidez del proyecto como

también el riesgo relativo pues permite anticipardventos en el corto plaZo.

Para el calculo del PRI se tomaron en cuenta @lroudel Flujo de Caja y el cuadro del
Valor Actual Neto, ya que ayudan con la actuali@acie datos necesarios. De esta
manera, se obtiene el siguiente cuadro, el quearalitotal de la inversién la misma que

se recuperara en cuatro afios, lo que es muy bengdia el proyecto.

CUADRO N° 49
PERIODO DE RECUPERACION DE LA INVERSION

. . Flujo de Caja Netd
. . FI N .
Afos Flujo de Caja Neto ujo de Caja_ etd Actualizado
Actualizado

Acumulado
1% (80.265,95) $ @&h,95) $ (80.265,95)
1 3% 18.131,48 $ 508,22 $ (63.761,73)
. 25.236,55 $ R,91 B (42.851,76)
3 3 33.594,15 $ TH,64 $ (17.515,12)

4 % 43.318,74 $ AR.74 $ 12.223,4

5 $ 54.610,43 $ 126,94 $ 46.349,}1

Elaborado por: La Autora

*1 Articulo Web: http://www.pymesfuturo.com/pri.htm
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La inversion de la recupera en 3 afios 5 mesegn@mial final del proyecto un VAN
positivo de $46.349,59.

4.11.2. INDICADORES FINANCIEROS

Un indicador financiero es un relacién de las sieatractadas de los estados financieros
y demas informes de la empresa con el propoésitfordease una idea como acerca del
comportamiento de la empresa; se entienden comexpaesion cuantitativa del

comportamiento o el desempefio de toda una orgabizacuna de sus partes, cuya
magnitud al ser comparada con algun nivel de neéése puede estar sefialando una

desviacion sobre la cual se tomaran acciones ¢was® preventivas segun el caso.

CUADRO N° 50
INDICADORES FINANCIEROS

INDICADORES FINANCIEROS
Indicador Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Rentabiidad Total ROI 21% 30% 40% 5% 66%
Rendimento del 0,3039( 0,36495 0,41685 0,45935 0,49542
Patrimonio ROE
Coetciente de 234 179 11% 5% 0%
Endeudamiento
indice de Apalancamientp 36% 20% 20% 11% 0%
indice de Cobertura 6,84% 10,7B8% 17,37% 30,87% 71,76%

Elaborado por: La Autora

131



4.11.2.1. RENTABILIDAD TOTAL (ROI)

Mide el rendimiento obtenido por el accionista solar inversion total, se mide por la

relacion entre la utilidad neta, después de losigaos y el capital total empleado.

Utilidad Neta
InversiénTotal

RentabilicadTotal=

Aplicando la formula se obtuvo para el aflo 2011 tev#tabilidad del 21%, lo que
significa que el proyecto ha tenido una alta wididcomprada con la inversion realizada,

la misma que se mantiene y se va incrementandaseatibs siguientes del proyecto.

4.11.2.2. RENTABILIDAD DEL PATRIMONIO (ROE)

Mide el rendimiento obtenido por el accionista gobu inversion en el capital de la
empresa, se determina mediante la relacion entu#itiad neta, antes de impuestos y el

patrimonio.

Utilidad antedelmpuestos
Patrimonic

Rentabilidaddel Patrimonio=

Como se puede apreciar en el cuadro de indices¢eras desde el primer afio se
comienza a ganar sobre cada dolar que se inviert proyecto para el afio 2011 se
tiene que se gana $0,30390 centavos por cada dadlaesultado en este indice se
mantiene casi constante para los demas afios dgegbop porque no se hacen

incrementos en la inversién, sino que con la misa@acidad instalada se opera para

todos los afios.
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4.11.2.3. COEFICIENTE DE ENDEUDAMIENTO

Es la correspondencia porcentual entre la deudaga ly corto plazo de una empresa y
SUS recursos propios, expresa en qué cuantia beidecla empresa a fondos ajenos

para financiarse.

DeudaT otal
Activo Total

CoeficientedeEndeudamieto=

En el primer afio se obtiene un porcentaje del 28%uke significa que el total de la
inversion un 42% de recursos son ajenos al giropdeyecto y los mismos son
financiados con recursos del préstamo bancarigatiéo al afio 2015 con un
endeudamiento total del 0%.

4.11.2.4. INDICE DE APALANCAMIENTO

Es la relacion entre el capital aportado por loseeedores y el aportado por los

accionistas, con respecto a la inversion total.

PasivoLargoPlazo
InversionTotal

IndicedeApalancanmento=

Aplicando la formula ha dado como resultado parap®er afio un indice de
apalancamiento del 36% el mismo que va disminuyenalavés del tiempo hasta llegar
a 0%, ya que la deuda es saldada y se recupereelsion en el segundo afio.
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4.11.2.5. INDICE DE COBERTURA

indice la capacidad que tiene la empresa para podieir con la utilidad operacional los

intereses bancarios.

UtilidadOperacioria
Gasto Financiers

Indice de Cobertura

Este indice nos ha dado el 6,84% en el primerlafgye indica que se puede cubrir con
el pago de la obligacion bancaria y para los sigag afios la capacidad del pago va
incrementandose a efectos de la operacion de leesmp
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CAPITULO 5
5. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
5.1. CONCLUSIONES

Mediante el desarrollo de la tesis se logro cumglimbjetivo especifico que era definir
la factibilidad de crear una microempresa dedicadia confeccion y comercializacion
de indumentaria médica ubicada en el norte deuldad de Quito y determinar el nivel
de aceptacion dentro del mercado de acuerdo eetesidades que se presenten dentro

del mismo.

Gracias al estudio de mercado fue facil poder delézar los demas capitulos de la tesis,
el mismo que sirvié de guia para desarrollarlo deeedo con las necesidades de la

microempresa y factores que se deben tomar enacuent

De acuerdo a la investigacion realizada se puetdbleser la existencia de demanda la
cual va incrementandose a través del tiempo, pemdid también el incremento de

fabricantes de indumentaria médica.

La evaluacion financiera realizada mediante losod@d utilizados como el VAN vy el

TIR permitié determinar que el proyecto es vialdmo también rentable.

La inversion del proyecto sera recuperado en cutos, siendo comprobado mediante

el célculo del PRI haciendo al proyecto atractigoagdos inversionistas.

Se logro determinar las caracteristicas y neceslagdpecificas de los posibles clientes

las mimas que son: calidad y puntualidad en laegatr

El proyecto proporcionara beneficios econdmico®giades, ya que abrird fuentes de

empleo y cooperaré al desarrollo econémico del pais
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5.2. RECOMENDACIONES

Mediante la promocién de indumentaria médica se deiscar el posicionamiento de la

microempresa en el mercado.

Buscar el apoyo del estado o instituciones finanaigie apoyen con el desembolso de
dinero para programas microempresarialesm queepré#tero a una tasa menor, que la
gue ofrecen las instituciones financieras, pagaaloinvertir en nuevos proyectos como

éste que permitan el desarrollo empresarial.

Innovar constantemente en los disefios de la indiam@nmédica, para ofrecer

productos diferentes a los de la competencia.

Ampliar la cantidad de productos ofertados, y zailimaquina de otras empresas que se
dediquen a la confeccion, en los casos que sertgreghdos mayores a los estimados en
el presente estudio para lograr una mayor prodoocigoder atender de esta manera las

necesidades de nuestros clientes.

Ampliar la oferta de indumentaria médica a centtesnasajes, spas, cosmetologias y
estudiantes de medicina, ya que al ampliar la dadtde demanda a cubrir se lograra

mejores flujos y con ello mejores ganancias.

Implementar una politica de cobranzas y ventas,pgumita a los clientes a tener un
crédito directo lo que impulsaria las ventas emaileg pequefios que no tienen la liquidez

suficiente para realizar los pagos en un solo desksm.

Con la misma maquinaria instalada comenzar la pa@do en seria, lo que reduciria los
tiempos significativamente logrando producir losmmds productos en un tiempo menor

logar una mayor produccion.
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ANEXOS

ANEXO N° 1
MATERIA PRIMA

ANEXO N° 2
MODELOS DE LAS PRENDAS
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ANEXO N° 3
CORTE DE LA PRENDA

ANEXO N° 4
ESTACION DE TRABAJO
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ANEXO N° 5
ARMADO DE LAS PRENDAS
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ANEXO

N° 6

PROYECCION MATERIA PRIMA 2012- 2015

COSTO MATERIA PRIMA 2012

DETALLE VALOR UNITARIO VYALOR MENSUAL VALOR ANUAL
MANDIL $ 4,89 $ 1.449,8b $17.398,21
UNIFORME MEDICQ $ 7,44 $4.279,11 $ 51.349,31
TOTAL: $5.728,96 $ 68.747,5p

COSTO MATERIA PRIMA 2013

DETALLE VALOR UNITARIO VYALOR MENSUAL VALOR ANUAL
MANDIL $5,11 $ 1.651,96 $19.823,b1
UNIFORME MEDICO $7,77 $ 4.875,61 $ 58.507|34
TOTAL: $ 6.527,57 $ 78.330,84

COSTO MATERIA PRIMA 2014

DETALLE VALOR UNITARIO VYALOR MENSUAL VALOR ANUAL
MANDIL $ 5,34 $ 1.882,24 $ 22.586,88
UNIFORME MEDICO $8,12 $ 5.555,27 $ 66.663|19
TOTAL: $7.437,51 $ 89.250,07

COSTO MATERIA PRIMA 2015

DETALLE VALOR UNITARIO VYALOR MENSUAL VALOR ANUAL
MANDIL $ 5,59 $ 2.144,6P $ 25.735,46
UNIFORME MEDICO $ 8,49 $ 6.329,66 $ 75.955|96
TOTAL: $8.474,29 $ 101.691,4P
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ANEXO N° 7

SUELDOS Y BENEFICIOS SOCIALES 2012- 2015

SUELDOS 2012
Sueldo y Salarios
Num. Empl., Mensual Anual Beneficios Socialdl Total Anual
Mano de Obra Directa
Operarias 4 $ 315,00 $ 15.120,00 $ 6.247,08 $21.367,08
Subtotal MOD $1.260,00 $15.120,00 $6.247/08 $21.38(
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $ 315,00 $ 3.780,00 $ 1.56p,77 BR7Y
Subtotal MOI $ 315,00 $3.780,00 $1.562,[7 $5.342,77
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $ 525,00 $6.300/00 $ 2.392,95 $8.6H2,9
Asistente Administrativo 1 $ 315,00 $ 3.780,00 $1BAL, $5.34L7F
Vendedor 2 $ 420,00 $ 10.080,00 $3.95¢4,72 $ 14.084,72
Subtotal SA $1.680,00 $20.160,p0 $7.909/44 $28.08p,
TOTAL 2012 $3.255,00 $39.060,00 $15.719(29 $54.78p,
BENEFICIOS SOCIALES 2012
Décimo Tercer(Décimo Cuarto, Fondos de | Vacaciones Aporte Total

Num. Empl.|  Tercero Cuarto Resemna IESS Beneficios
Mano de Obra Directa
Operarias 4 $1.260,00 $1.260,00 $1.260,00 $63000 .83%08 $6.2478
Subtotal MOD $1.260,0 $1.260,00  $1.260{00 $630,00 1.837,04 $6.247,08
Mano de Obra Indirecta
Auxiiar-Bodeguero 1 $315,00 $315/00 $ 315,00 $19750 $459.2] $1.562,{7
Subtotal MO $315,0( $ 315,00 $315,00 $157}50 $4592 $1.562,77
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $525,0 $31500 $524,00 $ 262,50 ¥B5  $2392%
Asistente Administrativo 1 $315,00 $315,00 $31500  15%5( $ 459,27 $1.561)77
Vendedor 2 $840,00 $630J00 $840,00 $ 420,00 $1.204,72 $ 3.954,72
Subtotal SA $1680,00 $1.260,00  $1.680,00 $840,00 2.419,44 $7.909,44
TOTAL 2012 $3.25500 $2.83500 $3.255[00  $1.627,50 4.B4579 $15.719,29
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SUELDOS 2013

Sueldo y Salarios
Num. Empl.| Mensual Anual  [Beneficios Socialgs Total Anual
Mano de Obra Directa
Operarias 4 $ 330,15 $ 15.876,00 $6.559,43 $ 22.435,43
Subtotal MOD $1.323,0( $15.876,00 $6.559/43  $22.43
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $ 330,75 $ 3.969,00 $1.64D,86 693,34
Subtotal MOI $ 330,75 $3.969,00 $1.640,86 $5.609,86
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $ 551,45 $ 6.615/00 $2.512,60 $9.1p7,6
Asistente Administrativo 1 $ 330,75 $ 3.969,00 $1859, $5.60838p
Vendedor 2 $ 441,00 $10.584,00 $4.15p,46 $ 14.736,46
Subtotal SA $1.764,00 $21.168,00 $8.304/91 $29.91p,
TOTAL 2013 $3.417,71 $41.013,00 $16.505[20 $57.208,
BENEFICIOS SOCIALES 2013
Décimo TercerDécimo Cuartd Fondos de | Vacaciones Aporte Total
Num. Empl.|  Tercero Cuarto Reserva IESS Beneficios
Mano de Obra Directa
Operarias 4 $1.32300 $1.323,00 $1.323,00 $6p150 .92B.9] $6.559,43
Subtotal MOD $1.323,0 $1.323,40 $1.323)00 $66150 1.928,9 $ 6.559,43
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $330,15 $ 33075 $330,75 $16538  $4822 $1.640,86
Subtotal MOI $ 330,79 $330,7p $ 330,75 $165/38 $488,2 $1.640,8
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $ 551,25 $330[75 $ 551,25 $ 275,63 $7a3  $2.512,60
Asistente Administrativo 1 $ 330,75 $33(,75 $33D,75 168,34 $482.83 $1.639)86
Vendedor 2 $ 882,00 $ 66150 $882,00 $441,00 $1.285,96 $4.152.46
Subtotal SA $1.764,00 $1.323,00 $1.76400 $882,00 2.%1,9] $8.304,91
TOTAL 2013 $3.417,71 $2.976,15 $3.417[75 $1.708,88 4.%83,08 $16.505,20
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SUELDOS 2014

Sueldo y Salarios
Num. Empl.| Mensual Anual Beneficios Socialels Total Anual

Mano de Obra Directa

Operarias 4 $ 347,29 $ 16.669,80 $6.887,41 $23.557,21

Subtotal MOD $1.389,11 $ 16.669,80 $6.887(41 $23.51Y

Mano de Obra Indirecta

Auxiliar-Bodeguero 1 $ 347,29 $ 4.167{45 $1.72p,85 8963

Subtotal MOI $ 347,29 $4.167,4b $1.722,85 $5.890,30

Sueldos Administrativo

Administrador 1 $57841 $ 6.945(75 $ 2.638,23 $9.883,9

Asistente Administrativo 1 $ 3479 $ 4.167,45 $18491, $5.889,3D

Vendedor 2 $ 463,05 $11.113,20 $ 4.360,08 $ 15.4i73,28

Subtotal SA $1.852,2p $22.226,40 $8.720,16  $ 30.96p,

TOTAL 2014 $3.588,64 $43.063,45 $17.330{41 $60.88f,

BENEFICIOS SOCIALES 2014
Décimo TerceriDécimo Cuartq Fondos de | Vacaciones Aporte Total
Num. Empl.|  Tercero Cuarto Resema IESS Beneficios

Mano de Obra Directa
Operarias 4 $1.389,15 $1.389,15 $1.389,15 $6p458 .02524 $6.88741
Subtotal MOD $1.389,1% $1.389,15  $1.389,15 $694,58 2.625,3¢ $6.887,41
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $347,29 $ 34729 $347.29 $11364 $506,34 $1.722.85
Subtotal MOI $ 347,29 $347,2p $347,29 $173)64 $ 50,3 $1.722,85
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $57841 $34729 $57881 $28941 843, $2.63828
Asistente Administrativo 1 $347,09 $341,29 $ 347,29 7384 $ 506,35 $1.72185
Vendedor 2 $926,10 $ 69458 $ 926,10 $ 463,05 $1.350,25 $ 4.360,08
Subtotal SA $185220 $1.389,15  $1.852(20 $926,10 2.M0,51 $8.720,16
TOTAL 2014 $ 3.588,64 $3.125499  $3588/64 $1.794,32 5#3223 $17.330,41
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SUELDOS 2015

Sueldo y Salarios
Num. Empl.| Mensual Anual Beneficios Socialgs Total Anual

Mano de Obra Directa

Operarias 4 $ 364,65 $ 17.503,29 $7.231,78 $ 24.735,07

Subtotal MOD $1.458,61 $17.503,29 $7.231|78 $ 24.03%

Mano de Obra Indirecta

Auxiliar-Bodeguero 1 $ 364,65 $4.375,82 $ 1.80B,94 18471

Subtotal MOI $ 364,65 $4.375,8P $1.808,p4 $6.184,77

Sueldos Administrativo

Administrador 1 $ 607,15 $ 7.293[04 $2.770,14 $ 101863,

Asistente Administrativo 1 $ 364,65 $ 4.379,82 $1847, $6.183,7)

Vendedor 2 $ 486,20 $ 11.668/36 $ 4.57B,08 $ 16.246,94

Subtotal SA $1.944,81 $23.337,72 $9.156[17 $ 32.893,

TOTAL 2015 $ 3.768,07 $45.216,83 $ 18.196(89 $ 63.428,

BENEFICIOS SOCIALES 2015
Décimo Tercer(Décimo Cuarto Fondos de | Vacaciones Aporte Total
Num. Empl.|  Tercero Cuarto Resemna IESS Beneficios

Mano de Obra Directa
Operarias 4 $1.458,61 $1.45861 $1.45861 $70930 12584 $7.231,18
Subtotal MOD $1.458,61  $1.45861  $1.458)61 $72930 2.$26,65 $7.231,78
Mano de Obra Indirecta
Auxiliar-Bodeguero 1 $ 364,65 $ 36465 $ 364,65 $14233 $531,66 $1.80894
Subtotal MOI $ 364,65 $ 364,6b $ 364,65 $182J33 $53,6 $1.80894
Sueldos Administrativo
Administrador 1 $607,15 $ 364,65 $601,75 $303,88 §1886  $2.770,14
Asistente Administrativo 1 $ 364,65 $ 364,65 $36465 18833 $531,66 $1.80794
Vendedor 2 $97241 $ 729130 $97241 $ 446,20 $ 141777 $4.578,08
Subtotal SA $1.94481  $1.45861  $1.944(81 $97241 28553  $9.156,17
TOTAL 2015 $3.768,07 $3281,87 $3.768/07 $1.884,03 5.4038% $18.196,89
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ANEXO N° 8
DETERMINACION DEL PUNTO DE EQUILIBRIO
CLASIFICACION DE LOS COSTOS

CLASIFICACION DE LOS COSTOS

Descripcion Afo 2011 Afio 2012 Afio 2013 Afio 2014 Afo 12
COSTOS FIJOS
Costos Fijos Produccion
Arriendo Taller Produccion $ 4.800J00 $5.017,54 $18,93 $5.482,63 $5.73110
Mantenimiento $ 480,40 $ 501,75 $ 524,49 $ 54B,26 $18Y3,
Depreciacion Produccion $ 764/00 $ 764,00 $ 764,00 45006 $ 764,0p
Subtotal Costos Fijos Produccion $ 6.044,00 $ 6.288|2 $ 6.533,42 $ 6.794,89 $ 7.068,21
Costos Fijos Administracciéon y Venta:
Sueldos y salarios AV $ 19.200/00 $ 20.160,00 $ 210068 $22.226,4D $ 23.337,[r2
Beneficios sociales AV $ 4.988,80 $ 7.909,44 $8.304,9 $8.720,16 $9.156,17
Arriendo Ventas $ 4.200,00 $ 4.390134 $ 4.58pP,31 $43D $5.014,7p
Publicidad $ 2.400,00 $2.508)77 $2.622,47 $2.741,32 2.865,54
Luz AV $720,0 $ 752,63 $ 786,74 $ 822,39 $ 85p,67
Agua AV $ 360,0 $ 376,32 $ 393,37 $ 41120 $42pP,83
Internet AV $480,0 $ 501,715 $ 524,19 $ 548,26 $57B,11
Suministros y Materiales AV $ 240,00 $ 250,88 $ 26p,25 $ 274,11 $ 286,96
Teléfono AV $ 600,0D $627,19 $ 65562 $ 68%,33 $ 716,39
Depreciacion AV $ 3.589,97 $3.411|33 $3.411,33 $B34 $3.411,3B
Interés prestamo $ 11.607|95 $9.88¢,31 $7.906,42 62054 $3.011,16
Gastos de Arranque $ 3.200{00 $ (,00 $0,00 $0,00 0 0,0
Subtotal Costos Fijos AV $51.586,11 $ 50.774[96 $&E,91] $ 50.267,38 $ 49.662[20
SUBTOTAL COSTOS FIJOS $57.630,7]L $ 57.058,R5 $57.134 $57.062,27 $56.730,41
COSTOS VARIABLES
Costos Variables Produccion
Materia Prima Directa $ 60.336 /66 $ 68.747,52 $ 78880 $ 89.250,07 $101.691,42
Salario Mano de Obra Directa $ 14.400,00 $15.120,00 $ 15.876,0D $ 16.669,80 $ 17.503,29
Beneficios Sociales MOD $ 4.005)60 $ 6.247,08 $ 6439, $ 6.887,4]L $7.231,8
Salarios Mano de Obra Indirecta $ 3.600,00 $3.780,00 $ 3.969IOO $4.167,45 $4.375,82
Beneficios Sociales MOI $1.002,40 $1.562,77 $ 1@0, $1.722,8p $1.808,94
Materia Prima Indirecta $ 984,p0 $ 1.024,59 $1.075,21 $1.123,94 $1.174,88
Agua Produccion $ 360,00 $ 376(32 $ 393,37 $ 411,20 9Ba
Luz Produccion $ 1.440,00 $ 1.505(26 $1.578,48 $ 17014 $1.719,38
Teléfono Produccion $ 240,p0 $ 250,88 $ 26,25 $ 274,13 $ 286,5
SUBTOTAL COSTOS VARIABLES $ 86.368,64 $98.618,42 $ 90680,44 $122.151,63 $ 136.221/,85
TOTAL COSTOS $ 143.999,38 $ 155.676,67 $ 166.834,78 79.213,91 $ 192.952,26
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ANEXO N° 9

PUNTO DE EQUILIBRIO EN CANTIDADES

CostoFijo Total

PE(Q)= , — . —
PrecioVenta Unitario - CostoVariable Unitario
PUNTO DE EQUILIBRIO 2011 UNIFORME MEDICO PUNTO DE EQLIBRIO 2011 MANDIL
PE(Q) = $34.691,34 PE(@Q)= $17.871,30
$11,00 $6,00
PE(Q) = 3.153 UNIFORMES PE(Q)= 2,977 MANDILES
PUNTO DE EQUILIBRIO 2012 UNIFORME MEDICO PUNTO DE EQLIBRIO 2012 MANDIL
PE(Q) = $33.966,46 PE@Q)= $17.497,87
$11,48 $6,26
PE(Q) = 2.958 UNIFORMES PE(Q)= 2.797 MANDILES

PUNTO DE EQUILIBRIO 2013 UNIFORME MEDICO

PUNTO DE EQUILIBRIO 2013 MANDIL

PE(Q)= $34.771,89 PE(Q)= $17.912,79
$12,24 $6,77
PE(Q)= 2.841 UNIFORMES|  PE(Q)= 2.644 MANDILES
PUNTO DE EQUILIBRIO 2014 UNIFORME MEDICO PUNTO DE EQLIBRIO 2014 MANDIL
PE(Q)= $35.558,77 PE(Q)= $18.318,16
$13,02 $7,31
PE(Q)= 2.731 UNIFORMES|  PE(Q)= 2.507 MANDILES
PUNTO DE EQUILIBRIO 2015 UNIFORME MEDICO PUNTO DE EQLIBRIO 2015 MANDIL
PE(Q)= $36.317,57 PE(Q)= $18.709,05
$13,83 $7,86
PE(Q)= 2.627 UNIFORMES|  PE(Q)= 2.381 MANDILES
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ANEXO N° 10
PUNTO DE EQUILIBRIO EN $

Costo Fijo Total

PE ($)
1-

Costo Variable

Total

Ventas Totales

PUNTO DE EQUILIBRIO 2011 UNIFORME MEDICQ

PUNTO DE EQUILIBRIO 2011 MANDIL

PE ($) = $34.691,34 PE ($) = $17.871,30
$0,55 $0,40
PE ($) = $ 63.056,46 DOLARES PE ($) = $ 44.653,95 DOLARES

PUNTO DE EQUILIBRIO 2012 UNIFORME MEDICQ

PUNTO DE RQLIBRIO 2012 MANDIL

PE ($) = $ 33.966,46 PE ($) = $17.497,87
$0,55 $ 0,40
PE ($) = $ 61.846,82 DOLARES PE ($) = $43.861,21 DOLARES

PUNTO DE EQUILIBRIO 2013 UNIFORME MEDIC®

PUNTO DE EQLIBRIO 2013 MANDIL

PE ($) = $34.771,89 PE ($) = $17.912,79
$0,56 $0,41
PE ($) = $62.095,33 DOLARES PE ($) = $43.340,77 DOLARES

PUNTO DE EQUILIBRIO 2014 UNIFORME MEDICQ

PUNTO DE EQLIBRIO 2014 MANDIL

PE ($) = $ 35.558,77 PE ($) = $ 18.318,16
$0,57 $0,43
PE ($) = $62.394,90 DOLARES PE ($) = $42.946,78 DOLARES

PUNTO DE EQUILIBRIO 2015 UNIFORME MEDIC(Q

PUNTO DE EQLIBRIO 2015 MANDIL

PE ($) = $36.317,57 PE ($) = $18.709,05
$0,58 $0,44
PE ($) = $62.720,49 DOLARES PE ($) = $42.644,84 DOLARES
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ANEXO N° 11
FLUJO DE INGRESOS Y EGRESOS 2012

FLUJO DE EFECTIVO DEINGRESOS Y EGRESOS ANO 2012

RUBROS MESES

INGRESOS DE EFECTIVO 1 | 2 [ 3 4 5 | 6 7 8 9 10 11 12 [SUMATORIA
VENTAS $16.680,80 $16.68080 $16.68080 $16.68D,80 $D6a6k $16.6808D $16.680B0 $16.680,80 $16.640,806.68D,84 $16.680,d0 $16.680j80 $200.16H,58
50% Ventas al Contado $834040  $834040 $834048834040 $834040 $8340140 $834D40  $83(040834p40 $834040 $8340[40  $834p40 $100.084,79
50% Ventas a Crédito 30 dias $834D40  $834040 .34pa $8.34040  $8340M40  $834040  $834040 348  $834040  $834040  $8.340,40 $8.340,40
TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO $8.340,40| $16.680,80 $1680,80 $16.680,80 $16.68080 $16.680,80 $ 16.62*0580)6.680,80 $16.680,80 $16.680[80 $16.680,80 $ Imﬁ& $191.829,18
Cuentas por Cobrar $834040  $834D40  $8.340,40 3498 $834040  $834040 $834Dp40  $83§040 3MEJ $834040 $834040  $8.34040$ 8.340,4
EGRESOS DE EFECTIVO

COMPRAS DE MATERIA PRIMA $572896  $5.728/96 $5.HB $57289  $5728P6  $572496  $572896  $9628, $57289p  $572896  $572496  $5.72896  $68747,
60% Pago en Efectivo $3437138  $3437,38  $34B7,38 343F 3¢ $343738 $3437|38  $343)38  $34p738 34,38  $3437,38  $3437]38  $3.43],38  $41.24851
40% Pago con Crédito 30 dias $220158 $22p158 29924 $229148  $2.291[58 $220158 $229158 2MA§ $2291948 $229158  $2.291,58 $2.291,58
TOTAL PAGOS DEMATERIAPRIMA | $3.437,38| $5.72896 $572896 $5.72896 $5.728p6 $572496 $5.728,96 73%96 $572896 $5.728p6 $5.72896 $5.728,96 45594
Cuentas por pagar Materia Prima $2.29158  $2.201582.2915 $2201%8  $229158  $2.290158 $22P158 22958 $229148  $229158 $2.29158  $2.29158 2.2915
Mano de obra directa (100%) $178059 $178059 780B9 $178049 $178059 $178059 $178059 &R $1780549 $178059 $178059 $174059  $209

CIF (100%) $123226 $123226 $123226 $123226 12026 $123226 $123226 $1.23p26  $1.2p2,26 123R26  $123226 $1232026  $14.78],11
INVENTARIOS

Productos terminados $104.901,71
Materia prima $68.747,5p
Productos en proceso $0,00
Gastos de Administracion (100%) $34071,39  $34073%3407,3)  $3407,39  $340739  $340739  $34P7,39 340939  $340739  $3407|39  $3407,39  $34p7,39 40.888,6
TOTAL PAGOS EN EFECTIVO $9.857,61 $ 12.149,2b $ 12.9420| $12.1492D $12.149p0 $12.14920 $ 12.149,202.$49,2¢ $12.149.40 $12.14920 $12.149,26 12.149,2b
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ANEXO N° 12
FLUJO DE INGRESOS Y EGRESOS 2013

FLUJO DE EFECTIVO DEINGRESOS Y EGRESOS ANO 2013

RUBROS MESES

INGRESOS DE EFECTIVO 1 2 3 4 5 | 6 7 8 9 10 11 12 |SUMATORIA
VENTAS $19.006,08 $19.006,08 $19.006/08 $19.00,08 $ 50 $19.00608 $19.006)8 $19.004,08 $19.006,089.806,04 $19.0068 $19.00608 $228.072.98
50% Ventas al Contado $950304  $950304  $9503,06950304 $950304 $950304 $950B04  $9503,04 950804 $950304 $9.50304  $9508,04 $114.086,49
50% Ventas a Crédito 30 dias $950804  $950304 50894 $950304 $9503)04  $950804 $950304 50894 $950304  $9503/04  $950804  $9.503,04
TOTAL ENTRADAS DE EFECTIVO $9.503,04| $19.006,08 $1806,04 $19.006,08 $19.006/08 $19.006,08 $19.006989.006,08 $19.006,08 $19.006,08 $19.00p,08 $ BB $218.569,94
Cuentas por Cobrar $950304  $9.50804  $950304 50804  $950304  $950304  $950804  $950304 50824  $950304  $9.503/04  $9.508,04 $9.503,04
EGRESOS DEEFECTIVO

COMPRAS DE MATERIA PRIMA $6.52747  $652757  $6.8I  $652757  $652767  $6.52157  $652757  $&H7, $652757  $6527,67  $652457  $652757  $7BA30,
60% Pago en Efectivo $391654  $391654  $391654 391554 $391634  $391654 $391p54  $391654 391654  $3916%4  $3916/54  $391654  $46.998,51
40% Pago con Crédito 30 dias $2610,03 $2601,03 61323 $2611,03 $261103 $261103 $2611,03 61423 $2611,43 $2611j03 $261[03  $2611,03
TOTALPAGOS DEMATERIAPRIMA | $3.916,54| $6.527571 $62751 $652757 $6527p7 $6521,57 $6.52757 58051 $6.52757 $6527,67 $6.52157 $652757 HIES]
Cuentas por pagar Materia Prima $2611,03 $26110%52611,08 $261103 $261403 $261103 $2601,032614,03 $261103 $2611)03 $261103 $2.6]1,0%2.611,0
Mano de obra directa (100%) $186962 $184962 8MBI $186942 $186962 $186H62 $18¢962 6HBR $186962 $186962 $186962 $18¢962 B2

CIF (100%) $128730 $128730 $128730 $128730 128,30 $1.28730 $1287(30 $1.287,30 $1.28730 1.26§30 $128730 $1.287)30  $15.447,59
INVENTARIOS

Productos terminados $116.213,87
Materia prima $78.330,84
Productos en proceso $0,00
Gastos de Administracion (100%) $3559,87  $35%9,8735598]  $355987  $355987  $355P.87  $35p9,87 3558 $3559,87  $355987  $355D,87  $35p9,87 42.7849
TOTAL PAGOS EN EFECTVO $ 10.633,33| $13.244,36 $1342,30 $13.244,36 $13.24436 $13.24436 $13244363.544,36 $13.24436 $13.244/36 $ 13.244,3613.244,3p |
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ANEXO N° 13
FLUJO DE INGRESOS Y EGRESOS 2014

FLUJO DE EFECTIVO DEINGRESOS Y EGRESOS ANO 2014

RUBROS MESES

INGRESOS DEEFECTNVO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 |SUMATORIA
VENTAS $21.6555] $21.65551 $21.655)51 $21.65p,51 $BI5b $21.65550 $21.655p51 $21.65951 $21.695511.855,51 $21.65551 $21.65551 §259.866,08
50% Ventas al Contado $10821,75  $10847,75  $10%27 $10.827, 76 $10827)/5  $10827,75 $10827,75 88109 $10827,5 $1082775 $10827,75  $10.807,%129.933,04
50% Ventas a Crédito 30 dias $10827,75  $10.807,7510.887,75  $10827y5 $1082975 $1084775 $10827 $10827, 6 $10827[15  $1082(,75 $108%7,75 .8R10"
TOTAL ENTRADAS DEEFECTVO ~ |$10.827,75| $21.65551 $265551 $21.65591 $21.655(51 $21.65551 $21.855%21.65551 $21.65551 $21.65551 $21.65p51 $6BISA §249.038,33
Cuentas por Cobrar $10827,75 $108%47,75 $10827, 861082776  $10827f5 $1082175 $1084775 $1082 $10827,75 $10827)75 $10.82],75 $10.87,810.827,7
EGRESOS DEEFECTVO

COMPRAS DEMATERIA PRIMA $743751  $7437hl  $TA  $7A435L  $7437pl  §743151  $743751  $EHAT, $743751  §7A37pl  $743151  $743 51 $80750,
60% Pago en Efectivo $446250  $446050  $445250 AAR5)  $446250  $446250  $446050  $4.4p250 448850  $446230  $446250  $446D50  $53.550,04
40% Pago con Crédito 30 dias $297500  $29500 9720  $297500  $2975000  $297500  $297500 9%AQ  $297500  $297500  $297500  $291500
TOTAL PAGOS DEMATERIAPRIMA | $4.46250| $743751 $14375] $743751 §7437p1 $743151 $743751 487551 §$743751 $7437p1 §$743751 §743151 BH0Y
Cuentas por pagar Materia Prima $2975,00  $297508297500  $2.97500  $297500 $297500  $2.9¢500 29%,00 $297500 $297500 $297500  $2.9(508 2.975,0
Mano de obra directa (100%) $196310 $196310 9mnNg $196310 $L1963j10 $196310 $196310 6BLG $L96310 $196310 $L196310 $194310 §734

CIF (100%) $134494  $134494  $13M94  $134494 1344 $134494  §13M94  $1494  $LAA94 13BH  §134494  $13MM  $16135
INVENTARIOS

Productos terminados $128.946,58
Materia prima $89.250,0
Productos en proceso $0,00
Gastos de Administracion (100%) $371982  $371982637198p $371982 §371982  $371D82  $371982371982  $371982 $371982 $371D82  $3.7]982 44.687,82
TOTAL PAGOS EN EFECTIVO $11.490,36 $14.46536 $146536 $14.46536 $14.465B6 $14.46536 $14.465384.46536 $14.46536 $14.46536 $14.46536 $ 143865

153



ANEXO N° 14
FLUJO DE INGRESOS Y EGRESOS 2015

FLUJO DE EFECTIVO DEINGRESOS Y EGRESOS ANO 2015

RUBROS MESES

INGRESOS DE EFECTIVO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 |SUMATORIA
VENTAS $24.67420 $24.67426 $24.67426 $24.67426 28] $24.67426 $24.67406 $24.67426 $24.674,264.674.26 $24.67446 $24.674[26 $296.09],10
50% Ventas al Contado $1233113  $1233713 $12337 $12337, 13  $123373 $123313 $1238713 3B1AY $1233713 $1233713 $1233,13  $12.337,18148.045,55
50% Ventas a Crédito 30 dias $12337,13  $12387,1312.387,18  $1233713 $1233713 $1233713 $12337 $12.337, 18  $12337[13  $1233(,13  $12.387,13 3B1AS
TOTALENTRADAS DEEFECTVO  |$12.337,13| $24.674,26 $267426 $24.674,26 $24.674)26 $24.674.26 $24.6[4R24.67426 $24.67426 $24.67426 $24.67h26 S22 $283.75397
Cuentas por Cobrar $1233713  $12337,13 $12.3378312.337,18  $12337,13 $12.331,13 $12337,13 $71AF3 $1233713 $1233713 $12.33),13  $12.337,1812.337,1
EGRESOS DEEFECTIVO

COMPRAS DE MATERIA PRIMA $847420  $847429  $8AH  $847420  $8474p9  $847429  $84M29  $84r4 $847420  $847499  $847429  $84M29  §104A91
60% Pago en Efectivo $5.08457  $508457  $5.08457 508,57  $5.08457  $508457  $5.08457 § 5.0434,57 50857 $5084537  §508457  $508457  $61014,85
40% Pago con Crédito 30 dias $338070  $330971 36931 $338971  $3309771  $338971  $330971 38I]  $330041  $338971  $338971  $338971
TOTAL PAGOS DEMATERIAPRIMA | $5.08457| $847429 $847429 $847429 §$8A474P9 $847429 $8ATM29 ABB29 $847420 $8474P9 $847429 $847T429 381
Cuentas por pagar Materia Prima $338,71  $33897$338971  $33891 $338971  $338071  $33B971 338971  §338971 $338971 $338h71  $3389,7%3.389,7
Mano de obra directa (100%) $206126  $2061,26 OM29 $2061,26 $206126 $2061,26 $200126 6826 $206L%6 $206126 $206126 $2061,26 8341
CIF (100%) $140540 $1405B0 $140530 $140530 148530 $140530 $140530 $140530 $140530 140630 $140530 $140530  $16.86B,58
INVENTARIOS

Productos terminados $143.290,0p
Materia prima $101.691,4
Productos en proceso $0,00
Gastos de Administracion (100%) $388]59  $38875%388750 $388759  $388759  $384F59  $38p759 388559 $388739  $3887)59  §386y59  $38p7,59 46.85L,04
TOTAL PAGOS EN EFECTVO $12438,71 $1582843 $17843 $1582843 $15.82843 $15.82443 $ 15.828,435.828,43 $15.82843 $15.828/43 $15.82843 $ 154&8,

154



ANEXO N° 15
MATERIAL PUBLICITARIO Y LOGO

MDUMED  saTDUMED

~ R TDUMeD MDUMED

[Esfa prenda ha sido slabom por
INDUMED Cla. LTDA.

Ay Amaronas MNZS-55 y La Plnia
Telforn: 2553 054
Guho - Ecuadar
Irfofincumed. com.ec

@ — GARATOINA DARON |

REOOMENDACOMES PARA UN
MEIOR CUIDADOD DE LA PRENDA

=+ Lavar 3 maquina 3 una fempearatura
baja {30°C - 40°C) En cioka narmal @
+ MO USar bangueatones con bases

de ol
+ Mo emplear agentes suavizanies
= Mo lavar con deterpentas fuertes
+ Secar 3 I3 sombra
+ Mo SBC3r £N maguing
+ G puede planchar a temperahura
moderada

+ Wo aimacenar hamedo

PRODUCTD MHRE BECUATORMAMND
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ANEXO N°

PROFORMA TELA NO MAYORISTA- REFERENCIAL

Almacén “Olga” @a. INR.

Matriz: Bolivar 318 ¥ Venesuela - Talf 1954-715
Sucursal 4: Flores 513 ¥ Eapejo - Talf. 2851084

Sucursal 5: Av, Colén 720 ¥ Diggo de Almagro
Talf. 23322-415

16

1Eosg s | FADD)
R.U.C. I

PROFORMA

N® 002342

Sueursal & L o Boindor

Fecha Eminitn: . B =@M 221 ..

Clients: H&m&c&m/ﬂ’g o Jm-: ....... S—
Direceibn: _Jas.. Lasas

Toll. 1552 &34 .. o7 T o7

Vilide hasta:

Cant.] ____ DESCRIPCION v. Unif v. TOTAL |
4 | Tela medie  ( Rlalkeck ). f*,ac:- Fae. |
..... 4 | b raveaale o ot ameha.. | 270 3,75
A | braavanTe.. o _sta mites. amode |Haol H, 2.
..... 4 | Gabardina . (Horive) . | Are -
T 71— : : l}'ﬁ.‘al 34D
A on_ . { camisa) A0) H,z0
..... 1| Toacwer  (paotabn) .. ‘ 4ol &80
e ] :

I‘ suptotaL || 3%23
f! WA % |
......... lwap » | 3,82

. { ! /
Recibt Conforme | yoigr yS) | 34,10 |
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ANEXO N° 17
MAQUINARIA- REFERENCIAL

Maquinas de Coser y Bordar

Domésticas e Iry:lustrlales brother

Lr.|||||'.| 6 * Servicio Técnico * Accesorios + Repuestos stamos a su lado

www.labobina.net

...... :: Fi gl =it

-

_ BORDADORAS DOMESTICAS
BORDADORAS INDUSTRIALES

. 143-4-6 CABEZAS
OVERLOCKS:

ZIG TAG

QJALADORAS

RECURRIDORAS

T RECTAS

MAQUINAS PARA GUANTES

CORTADORAS LASER

]

saeoccne

MAMNTENIMIENTO

& REPUESTOS

Chamie ...ITIL\.' Wocden  Poube Faina: r"-*llﬂ-'--"fﬂ 23laataon
Dirercir Lo Fﬁ"‘-qu’_ﬁq | il I._-I'ﬂ.:lc.‘u.m h.;u’u‘.q.";-_ Tablono: 2559 -034,
Ernait ol — o I I
[ -UL_ULLQ [ E‘H_T T T DE&’RFI:Y:IH o I l-"'_Ll'\II | TOTAL |
il sl : | |
11553 | | P, ndudvicd Brobiur. . Tr? 6%
| b-3 || Querled  shin Brdhur, : (33303
[ I "'t'm!«r_a.é:m & Uil Sivdlan, IJ";'-:'I 1,93 :
) . indidic]  Bidea. . |fe¥isa |
| I . ]3-«4:*11.;, o dusibvia] Sw : 3k L |
i feTeon )

| Pedids dorbdice,  Didtber , | Ja02 51

. I; | /7 /,m ' f

| | b | SUBTOTAL | gjrar ‘;.r
| | M | _jl;-'l-..n IS .._.
1 | o p— { l|IS -1|
- | | : 'rl:n.nJ_m

— _I ee— —_— | — —

) e st matcy T hh'-ﬁm Il A ) I 1 O 207 B
sy s b Amibrica 4237 y Abalardo Moncayo ,x:’;h’:wm';wmmh_' ot R i

i o e el O Tl B T
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ANEXO N° 18

PRECIO DE LA COMPETENCIA- REFERENCIAL

anchapaxi Paca Sofia del Carmen

Confecciones “Morita”

Direcoidn: Lucha de fos Pobves Pasge 4 E520 v Pasme 1

Tekdfora: 3074-TFE S 30T4-827
Cuilo - Ecirador

(RU.C. 1713022331007

FAGTURA seer.001
JEODL50

| AUTORIZACION: 1187347262

| WALLICu S Sl EIT M HARTS AGOETO 3300

-

Fecha; L3/ Abril /2010

flfrnf:.'__s_ERH ENS

Forma de pago: Contado D Crédito D
Telf, 2222296

Direccign:1® de Septiembre QE2-118 y Versalles (f/RULC:1791243382001 |

CANTIDAD DESCRIPCION v ToTAL |
30 UNIFORMES DE ENFERMEEA 33,00 So0, 00
13 UNIFORMES AUXILIAR DE ENFERMERIA 33,00 429,00
9 UNIFORMES SERVICIOS GENERALES 33,00 297,00
2 UNIFORMES LAVANDERIA 33,00 66,00
2 UNIFORKMES FISIOTERAFIA 33,00 66,00
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ANEXO N° 19
PRECIOS VARIOS

-
oY /iercado

Computacian > Computadoeras v Sen

Computador Intel Core 13 3.1 Ghz + Led De 19 Full !!

Precio: U$S 550 cfu (Articulo nusvo)
Ubicacian: PICHINCHA (GUAYAQUIL, QUITQ)
Vendidos: 3 ;Que dijeron sus compradores?
on
TS WA DKo el D T AD SR S Conoce al vendedor
Reputacian: EEET [ Mas informacian

MercadolLider 3

Telefono Inalambrico Dect 3x1 Kx-tg4023 Panasonic,

Otr:

= Precio U$S 105% cu (
Panasonic Ubicacisn-  PICHINCHA (Quito)
ldeas for life Vendidos 2 ;Qué dijeron sus compradores?

1

N

Comprar Compa

Conoce al vendedor

0 T

eEEEP Y
TIT
CET TR

-

Reputacion = I T Mmas informacicn

|

T
an
GEE
e
amo
&F =0
a
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= e

Hogar y Muebles > Muel

Escritorio En L Nuevo .estacion De Trabajo En Melaminico

Precio USS 189% c/u (Articulo nus
Ubicacidn: PICHINCHA, ( Quito)
Vendidos 0

Comprar compartelo: [ | ke

Conoce al vendedor
v

Reputacidn =] I [+ Méas informacidn
MercadoLider &

>

Hogar y
Archivador Aereo
Precio US$S 96 ciu (Articulo nuevo
Ubicacion: PICHINCHA {Quito)
Vendidos: 0

Conoce al vendedor

Reputacion:  CHET | TOH Mss informacidn
Las ventas adn no alcanzan el minimo para evaluar su reputacidn

Modulares - Sistema De Estanterias Quilu

Precio U$S 148 e/ (Articulo nuav
Ubicacian PICHINCHA {Quito)
Vendidos 0

ST

Conoce al vendedor

Reputacidn: = [ [+ Mas informacion
Las ventas aun no alcanzan el minimo para evaluar su reputacidn
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