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RESUMEN EJECUTIVO

Nuestro pais, ha venido presentando a lo largo del tiempo condiciones econémicas
no muy favorables, lo que ha influido en la proliferacion del subempleo, donde los
ciudadanos generan empleo por sus propias fuerzas para poder sobresalir, es asi que
el nimero de microempresas presente en nuestro pais es cada vez mayor y va en

constante crecimiento.

El objetivo del presente trabajo es proporcionar a una de estas microempresas, los
parametros para que pueda desarrollarse productivamente y captar cupo en el

mercado.

La microempresa “Confecciones Diana” estd dedicada a la produccion de pantalones
y blusas de dama, desarrollada desde hace nueve afios, cuenta con una fabrica y un
local comercial, ha venido realizando su actividad de manera empirica, de esta forma
no ha podido llevar un control adecuado de sus cuentas, lo que ha desencadenado un

problema en cuanto a la toma de decisiones.

Para poder solucionar este problema se propone plantear un plan estratégico que
permita formular en la microempresa politicas, valores, estrategias, encaminadas a

solucionar los obstéaculos internos y externos presentados hasta el momento.

El Plan Estratégico lo que busca es salvaguardar los productos, verificar la exactitud
de los datos que se generen por los diferentes tipos de actividades que se presenten,
lo cual permitira tener informacion segura y confiable en beneficié del negocio como

del capital invertido.

La importancia de este radica en que los administradores, pueden prepararse para
hacer frente a los rapidos cambios del medio ambiente en que opera una

organizacion.

La tesis presenta el disefio de un modelo de planificacién estratégica, desarrollado en

6 capitulos, los mismos que contienen informacion como:



Primer capitulo, plan de tesis.- en este capitulo se ve representada la propuesta que
se va a desarrollar a lo largo de la tesis, contiene el problema, objetivos, marcos de

referencia, hipotesis, presupuesto, cronograma para desarrollar el mismo.

Segundo capitulo, diagnostico de la situacion actual.- aqui se encuentra el analisis
del entorno interno y externo de la microempresa, siendo estudiadas variables que
influyen en el desempefio de la misma. Variables externas como el sector econémico,
social, politico, ambiental y tecnoldgico, asi como variables internas como
competidores, proveedores, clientes, fortalezas, oportunidades, debilidades,

amenazas, analisis interno de la microempresa.

Tercer capitulo, mercado.- siendo analizado aqui el sector en donde la
microempresa se va a desarrollar, conociendo si va tener aceptacién o no y las
oportunidades con las que va a contar, se consigue una muestra representativa que
proporcione datos para ser analizados, asi como el anélisis de la demanda-oferta, de
la competencia, ademas se elabora cuadros estadisticos que permiten proyectar las

ventas de la microempresa.

Cuarto capitulo, modelo de gestion.- en este capitulo es donde se desarrolla la
propuesta de solucién a los problemas que presenta la microempresa, quedan
plasmadas aqui las bases con las cuales la misma pueda conseguir éxito en el
mercado, contiene la formulacién de la mision, vision, objetivos, politicas, valores,
estrategias, asi como procesos delineados para las actividades que se realizan en el

negocio.

El cuarto capitulo es la contribucion que se realiza a los duefios de la microempresa,
con el objetivo de aportar con conocimientos especializados para el mejoramiento de

la misma.

Quinto capitulo, estudio financiero.- el estudio numérico de la situacion actual de
la microempresa se presenta en este capitulo, la valoracion numérica de los recursos

con los que la microempresa cuenta se ven desarrolladas en la elaboracion de



balances, los cuales permiten evaluar si la microempresa esta incurriendo en utilidad

0 pérdida o si esta esta en capacidad de invertir.

Asi como el analisis en cuanto a indices como TIR, VAN, BENEFICIO COSTO, que
permiten conocer la situacion real, de esta forma conocer si es viable la consecucion
de la misma en el fututo, para ello se elaboran proyecciones de los balances y flujos
que ademas proporcionan informacién acerca del tiempo de recuperacion de los

gastos incurridos.

Sexto capitulo, conclusiones, recomendaciones.- en este capitulo finalmente se
encuentra la conclusion del trabajo desarrollado, las recomendaciones que deberan
acatar los responsables de la microempresa para poder conseguir sus objetivos, asi

como los anexos y bibliografia generados a lo largo del trabajo de investigacion.
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CAPITULOI

PLAN DE TESIS
TITULO
Plan Estratégico para la microempresa “Confecciones Diana”
productora de ropa femenina, ubicada en el Sector de Chillogallo
al Sur de Quito.

1. INTRODUCCION

La situacion econdémica que el pais ha vivido durante largos afios ha dado origen a
que se desarrolle estrategias de subsistencia con las cuales las personas puedan
mantenerse tanto economica como comercialmente en el mercado; por lo que han
adoptado la creacion de lineas de comercializacién y servicios para el publico en

general.

A medida que el pais se ha ido desarrollando ha aparecido poco a poco diferentes
tipos de microempresas, donde las personas ven la oportunidad de tener su propia

ganancia y no verse inmersas en situaciones de dependencia.

En toda esta gran variedad de microempresas, se puede hacer notar la presencia de

una de ellas, dedicada a la produccién y comercializacion de ropa femenina.

La microempresa Confecciones Diana fue juridicamente constituida el 01 de Agosto
de 2001 mediante RUC 1707369771001 su duefio es el sefior Marco Ocafia con
domicilio en la Provincia de Pichincha, Canton Quito, con calificacion artesanal
namero 67737 en la Junta Nacional del Artesano, pertenece al sector productivo,

dedicado a la confeccion de ropa.
Lo que se pretende con esta propuesta es ayudar a esta microempresa a ser

competitiva en cuanto a los productos que ofrece, para poder optimizar los recursos

tanto econdémicos como financieros y lograr tener una mayor rentabilidad en
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beneficio de la misma, ademas poder tener una informacion confiable y
sistematizada acerca del desarrollo de las actividades diarias en la microempresa, lo

cual permitird tomar decisiones oportunas.

2. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

Durante la vida de la microempresa Confecciones Diana, su duefio ha venido
trabajando de acuerdo a las situaciones que se presentan a diario es decir no existe
una planificacion adecuada, situacién por la cual en la mayoria de los casos no se ha
obtenido resultados positivos.

El principal problema se debe sefialar, es que la mayoria de los pequefios
empresarios hacen caso omiso de las herramientas basicas que utiliza la

administracion y la economia en general.

Confecciones Diana en sus 9 afios de existencia no ha disefiado o estructurado
estrategias administrativas que le permita conocer las necesidades del mercado por lo
que no se ha evidenciado el crecimiento en las ventas, no ha logrando captar otros
segmentos. Por otra parte la ausencia de gestion estratégica ha hecho que la
microempresa no tenga liquidez, como consecuencia de la carencia de procesos

definidos y documentos de apoyo en la gestion.

La microempresa ha llevado ocasionalmente registros de gastos como ingresos
mensuales, no tiene documentos internos de soporte que indique tanto las entradas y
salidas de la mercaderia, sin poder tener una constancia de cuanto queda en bodega.

Los pagos que la microempresa debe realizar a los proveedores carecen de una

politica pues no hay un dia ni una fecha indicada para hacerlo.

En la adquisicién de materia prima de igual manera no existe un control adecuado

por lo que la microempresa esta incurriendo en inventarios 0ciosos.
Debido a que la microempresa es familiar no existe una descentralizacion de

decisiones y esto hace que la posibilidad de éxito de la microempresa se debilite por

no tener una adecuada organizacion dentro de ella.
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No existe guias, ni politicas lo cual impide que las acciones de los trabajadores se

desarrollen con cierto desorden.

Sin embargo y a pesar de estas circunstancias la microempresa ha ganado su buena
cuota de clientes fijos por presentar en sus prendas una muy buena calidad y
acabado, reflejandose aqui una buena eleccion de su duefio en cuanto a materia prima

y mano de obra.

Por lo anterior, si no se da a corto plazo una soluciéon a la problemética de la
empresa, corre el riesgo de estancarse y consecuentemente no alcanzara los niveles
deseados en el mercado. Por lo que es necesario realizar un proceso de investigacion
que permita conocer con mayor objetividad los aspectos relativos al entorno de la
microempresa y estructurar un modelo de gestion estratégico que le permita

mantenerse en el mercado.

2.1. FORMULACION DEL PROBLEMA

¢Con el Plan Estratégico en Confecciones Diana, se lograra desarrollar la confeccién
de ropa femenina y obtener informacion clara, real y oportuna que refleje la relacion
de todas las operaciones dentro de la organizacion permitiendo tomar mejores
decisiones y conocer la rentabilidad que obtendra durante la ejecucion dentro de un

periodo?

2.2. SINTESIS DEL PROBLEMA
¢El Plan Estratégico permitird asegurar un adecuado procedimiento en la adquisicion

de materia prima, asi también un correcto procesamiento de la informacion y

documento fuente?
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¢El Plan Estratégico otorgara mecanismos de control y a su vez conseguira reflejar
una informacion razonable del manejo del Inventario y evitar un estancamiento de la
mercaderia?

¢El Plan Estratégico, permitird saber como manejar los proveedores y las

obligaciones adquiridas?

¢El Plan Estratégico permitird que se garantice la correcta emision de los
comprobantes de venta con la informacion bésica requerida y que los productos

vendidos sean los correctos?

2.3.  JUSTIFICACION DEL PROBLEMA

En nuestro pais las microempresas estan obligadas a mejorar dia tras dia ya sea por
el avance tecnoldgico, la situacion econdmica a la que periodo tras periodo estan
sometidos los comerciantes, por eso mi propuesta del plan estratégico permitira
corregir cada uno de los errores y superar los obstaculos que he encontrado en
Confecciones Diana, esto ayudara a tener un panorama claro y amplio de la situacién

del negocio.

El Plan Estratégico lo que busca es poder salvaguardar los productos, verificar la
exactitud y seguridad de los datos que se generen o se desarrollen por los diferentes
tipos de actividades que se presenten, lo cual permitird tener informacion segura y

confiable en beneficid del negocio como del capital invertido.
El Plan estratégico permitira a su vez que la microempresa se desarrolle y mediante
esto se pueda incurrir en una mayor generacion de fuentes de trabajo, siendo este un

gran aporte a la sociedad.

Con el plan estratégico se dara solucion a los problemas presentes hasta el momento,

logrando asi trascender en el negocio.
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Mediante el plan estratégico los duefios podrén disponer de una gran gama de
alternativas que le permitan mejorar su rentabilidad, creando asi posibilidades de

inversion y crecimiento.

2.4. DELIMITACION DEL PROBLEMA

DELIMITACION ESPACIAL

La investigacion sera realizada en la ciudad de Quito, en la provincia de Pichincha,
especificamente en el lugar donde se encuentra domiciliada la microempresa, pues el
plan estratégico implica una vinculacién directa con el lugar generador de la

informacion, siendo este el sector de Chillogallo al sur de la ciudad.

DELIMITACION TEMPORAL

La informacién que se tomara en referencia para la realizacion de la investigacion
sera toda aquella que se encuentre disponible en la microempresa, siendo esta la
generada durante la existencia del negocio en el afio 2001, para el estudio del
ambiente externo de la microempresas, datos de las fuentes de informacion tomando
como punto de partida el afio 2005.

La investigacion de desarrollara con un plazo de 6 meses iniciada esta la segunda

semana del mes de abril hasta la segunda semana del mes de octubre del afio 2010.

3. OBJETIVOS

3.1. OBJETIVO GENERAL

Disefar un Plan Estratégico para la microempresa Confecciones Diana que permita

crear estrategias y determinar una eficaz y eficiente gestion en sus operaciones a

través de un diagndstico situacional.

3.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS
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. Realizar un diagndstico de los factores externos e internos de la empresa.

. Formular estrategias y politicas de gestion que contribuyan a mejorar su
rendimiento.
. Generar un sistema de control que permita establecer medidas de corto y

mediano plazo.

. Definir proyectos a corto mediano y largo plazo en funcion de sus objetivos

institucionales.

4. MARCO TEORICO REFERENCIAL

4.1. MARCO TEORICO

Tomando en cuenta el marco tedrico se detallard cada una de las pautas que

facilitaran la comprension del disefio del plan estratégico.

“Planeacion estratégica es el proceso de determinar los mayores objetivos de
una organizacion y las politicas y estrategias, que gobernaran la adquisicion,
uso y disposicion de los recursos, para realizar esos objetivos.” (Steiner).

Importancia de la planeacion estratégica

La planeacion estratégica es importante para los administradores, pues les
permite prepararse para hacer frente a los rapidos cambios del medio
ambiente en que opera una organizacion, los hechos suceden con demasiada
rapidez para que la experiencia sea siempre una guia totalmente confiable, y
los administradores estan obligados a desarrollar nuevas estrategias,
apropiadas a los problemas (inicos y a las oportunidades del futuro.*

Caracteristicas de la planeacion estratégica.
La planeacion estratégica tiene diversas caracteristicas cada una de las cuales
ayudan a comprender este tipo de planeacion. De acuerdo con G. Steriner

estas caracteristicas son las siguientes:

Perspectivas de las decisiones actuales.- la planeacion estratégica
observa la cadena de las consecuencias de las causas y efectos durante un

! RODRIGUEZ, Joaquin, Cémo aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana empresa,
ediciones Thomson, México, p 27.
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tiempo, también observa las posibles alternativas de los cursos de accion
en el futuro y al escoger alguna de ellas se convierten en la base para
tomar decisiones presentes. La esencia de la planeacion estratégica
consiste en la identificacion sistemaética de las oportunidades y amenazas
que surgen en el futuro, las cuales combinadas con otros datos
importantes proporcionan la base para que una empresa tome mejores
decisiones en el presente para aprovechar las oportunidades y evitar las
amenazas.

Es un proceso.- la planificacion estratégica es un proceso que se inicia
con el establecimiento de objetivos organizacionales, define estrategias y
politicas para lograr estos objetivos, y desarrolla planes detallados para
asegurar la implantacion de estrategias y asi obtener los fines buscados.
También es un proceso para definir anticipadamente que tipo de esfuerzos
de planeacion deben hacerse, cuando y como deben realizarse, quién los
llevara a cabo, y que se hara con los resultados. La planeacion estratégica
es sistematica en el sentido de que es organizada y conducida en base a
una realidad entendida.

Filosofia de la planeacion estratégica.- la planeacion estratégica es una
actitud, una manera de vivir; requiere la dedicacion para actuar con base
en la observacion del futuro y una determinacion para planear
constantemente y sistematicamente una parte integral de la
administracion. Ademas representa un proceso mental, un ejercicio
intelectual, mas que una serie de procesos, estructuras, procedimientos o
técnicas prescritas.

Falta de planeacion.

La falta de planeacion en la pequefia y mediana empresa ocasiona una
serie de consecuencias negativas que pueden ser criticas para su éxito y
que incluso pueden afectar a su propia existencia. Esas consecuencias
son:

Excesivas situaciones imprevistas
Inexistencia de una media para controlar el verdadero éxito o fracaso
de la administracion.
Falta de guias de accion clara y precisa.
Peligrosa vision a corto plazo.
Falta de criterios para decidir las inversiones y gastos a realizar.
e Falta de control.

2 RODRIGUEZ, Joaquin, Cémo aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana empresa,
ediciones Thomson, México. Tomado de G. Steiner, Planeacion estratégica, CECSA, México 1985, p.

20-21.
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Si se realiza un andlisis detallado de las seis consecuencias negativas de
la falta de planeacion, se deducir que tiene un factor basico en comdn:
desperdicio.

Estrategias para empresas pequefias.

En este tipo de empresas, el tamafio condiciona el volumen de produccion
y  en consecuencia otros factores involucrados: costos de produccion y
participacion en el mercado. Por tanto la estrategia recomendable para
éstas tiene efectos singulares.

Conviene sefalar los puntos fuertes de la empresa pequefa:

La flexibilidad.- son organizaciones con estructuras elasticas y con
poco personal. Los empleados desempefian diferentes funciones y de
hecho cada uno se adapta a las necesidades de la empresa, asi se
convierten en comodines para enfrentar a la competencia en forma directa.

e Su movilidad.- se puede movilizar a los empleados en forma
inmediata, ante cambios en las condiciones de mercado, ganando tiempo.

Répida toma de decisiones.- este puede hacerse de manera expedita
cuando el caso lo requiere o de lo contrario, suspender una decision si la
situacion lo amerita.

Segmento de mercado reducido.- esto es aconsejable, ya que sera
dificil ser atacado por empresas grandes.

Cambio de segmento.- ante la amenaza de empresa grande su opcion
es retirarse en busca de un segmento no competido, su alternativa es saltar
de segmento en segmento para sobrevivir. 4

Proceso de planeacion estratégica.

La Planeacion Estratégica se implanta en al menos ocho pasos; de éstos,
cada empresa y cada administrador, debera disefiar los mecanismos, los
instrumentos y la metodologia que considere mas conveniente para el caso
particular que lo toque manejar.

No existen en administracion recetas unicas ni consejos absolutos, sino
meras orientaciones, siempre obtenidas de experiencias previas y
acumuladas a lo largo del tiempo.

¥ RODRIGUEZ, Joaquin, Cémo aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana empresa,
ediciones Thomson, México. Tomado de Weelwright, Strategic plannign in smalls business, pp.51-

58.

* RODRIGUEZ, Joaquin, Cémo aplicar la planeacion estratégica a la pequefia y mediana empresa,
ediciones Thomson, México, p 86-87.
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Paso uno: Identificacién de la misién actual de la organizacion, sus
objetivos y estrategias, cualquier empresa u organizacion, asi sea esta de
negocios o no lucrativa, o bien del sector publico, necesita de una mision.

Una mision se define como la razon de ser de una organizacion en su
contexto, en su entorno. El concepto de mision no es una moda, ni
reemplaza al concepto tradicional de "prop6sitos™ o de "objetivos”, ya que
en realidad constituye un concepto estratégico para definir la filosofia de la
empresa y por lo tanto su estrategia corporativa.

La pregunta correcta que define la mision de una empresa es la siguiente:
¢Cual es la razon de ser del negocio? La respuesta pertinente obliga a los
administradores de la empresa a definir con presion el ambito de sus
productos o servicios como beneficios esperados por sus clientes.

Los componentes de la definicion de una mision son el mercado de
consumidores, el producto, la tecnologia, la preocupacién por sobrevivir,
la filosofia de la empresa, el auto concepto de la organizacion y su
preocupacion por la imagen publica.

Una declaracion correcta de mision proporciona la clave para precisar la
razon de ser de la empresa y por lo tanto orienta todo el proceso de la
planeacion estratégica.

Paso dos: El andlisis del entorno externo. El papel que juegan las variables
del entorno es vital en la planeacion y en la definicion de la estrategia de la
empresa. Los elementos del entorno definen las opciones disponibles para
la administracion de la corporacion. Una compafiia exitosa es aquélla que
posea una estrategia que le permita un ajuste rapido y oportuno a los
cambios del ambiente.

Un andlisis ambiental le permite a los administradores definir las
oportunidades y las amenazas y, por otra parte, precisar las fortalezas y las
debilidades de la empresa. Respecto del comportamiento de las variables
del entorno (politica, sociedad, economia, legislacion, tecnologia, cultura,
competidores, mercado, etc.) es necesario que los administradores
conozcan las tendencias que tarde o temprano puedan influir, en la
existencia de la misma.

Paso tres: Identificacion de oportunidades y amenazas. Luego de analizar
criticamente el entorno pertinente a la organizacion, es preciso ahora
evaluar aquéllas zonas del ambiente que pueden llegar a representar
"ventanas de oportunidad”, es decir, espacios dentro de los cuales la
empresa puede asignar recursos rentablemente.

El analisis de las oportunidades y amenazas sugiere un enfoque amplio de

la administracion de la empresa, pues lo que para una organizacion
representa una oportunidad para otra es una amenaza y viceversa.
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Paso Cuatro: Analisis de los recursos de la organizacion. Una mira al
exterior supone al mismo tiempo una mirada al interior de la organizacion,
pues las fortalezas y las debilidades, lo mismo que las oportunidades vy las
amenazas, pueden ser tanto externas como internas. Entendemos por
recursos todos los potenciales que la empresa posee, y éstos se refieren
tanto a los materiales (econémicos, financieros y tecnoldgicos) como a los
humanos (habilidades, destrezas, motivacion, liderazgo, capacitacion y
cultura, entre otros).

En este sentido, habra que ver si la organizacion cuenta con los recursos
necesarios para enfrentar las oportunidades y las amenazas, y en todo caso
aprovecharlas o, en su caso, evitarlas y/o superarlas.

Algunas preguntas guia son las siguientes: ¢Qué habilidades tienen los
ejecutivos de la compafiia? (Qué destrezas tienen los empleados?
¢Contamos con la tecnologia necesaria? ¢Poseemos el capital de trabajo y
el capital financiero necesario y suficiente?

Paso Cinco: Identificacion de las fortalezas y debilidades. Una fortaleza
es cualquier actividad que la empresa realiza bien, es decir, eficaz y
eficientemente; por otro lado, también es fortaleza cualquier recurso de
que dispone en modo preferente a sus competidores. En contrasentido, las
debilidades son actividades en las que la empresa no es ni eficaz ni
eficiente, o bien recursos que necesita pero que no posee.

Paso Seis: Revalorizacion de la mision y objetivos de la organizacion. La
fusion de los pasos 3 y 5 tiene efecto en la evaluacion de las oportunidades
de la empresa. El analisis cruzado de las fortalezas y debilidades en
relacion a las oportunidades y amenazas se ha denominado en la literatura
administrativa como "Analisis FODA". , el mismo puede ser interpretado
en un cuadrante dividido en cuatro secciones:

En un cuadrante OF, la empresa posee fortalezas y puede aprovechar las
oportunidades que se le presenten; en un cuadrante OD la empresa, puesto
que tiene debilidades, se encuentra incapacitada para aprovechar las
oportunidades; por su parte, en el cuadrante AF la empresa tiene fortalezas
y puede enfrentar con éxito las amenazas que se le presenten; por altimo,
en el cuadrante AD la organizacion se encuentra en posicion critica, pues
se le presentan amenazas Yy ella se encuentra en posicion de debilidad.

Un analisis de este tipo permite a los administradores de la empresa una
posibilidad real de evaluar lo que efectivamente pueden hacer.

Paso Siete: Formulacion de estrategias. Entre las variadas opciones
estratégicas que una compafiia puede tener, seguramente algunas seran
mas pertinentes que otras; la pertinencia puede venir por el lado de los
costos, de la rentabilidad, de la eficiencia o de la competitividad. Algunas
opciones seran mas compatibles con la mision de la organizacion que
otras. En todo caso, lo esencial es que la empresa pueda capitalizar sus
fortalezas y sus oportunidades de una mejor que Sus mas cercanos
competidores pues de esta manera lograra obtener una ventaja competitiva.
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Paso Ocho: Implantacién de la estrategia. Ejecutar lo planeado es el paso
determinante de la labor ejecutiva, pues una estrategia es tan buena como
su puesta en practica. Por mucho que la estrategia haya sido muy bien
pensada, si la ejecucion no se encuentra acompafada de talento directivo y
de liderazgo, la estrategia no funcionara.

Resumiendo, el proceso seria:
Definicion de la Mision.
Definicion de la Vision.
Anadlisis de los principales riesgos y oportunidades del entorno social.
Identificacidn de fuerzas impulsoras y restrictivas de la organizacion.

Definicion de los objetivos estratégicos.
Establecimientos de programas y metas de trabajo.”

4.2. MARCO CONCEPTUAL

Amenaza.- es el peligro latente que representa la posible manifestacion de una

accion o situacioén inesperada presente en el mercado.

Andlisis: una técnica por medio de la cual se determina, clasifican y realizan los

propasitos y objetivos.

Competitividad.- es aquella que se logra cuando una empresa formula e implanta

con éxito una estrategia para crear valor.

Control: es determinar que se esta realizando es decir evaluar el desempefio y, si

necesario, aplicar medidas correctivas.

Costos.- se denomina coste o costo al total econdmico que representa la fabricacion

de cualquier o producto.

>Amador Posadas Fatima Jacqueline, Planeacion estratégica
http://www.elprisma.com/apuntes/administracion_de_empresas/planeacionestrategica/default.asp
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Crecimiento.- el aumento de la renta o valor de los bienes y servicios que son

producidos dentro de una economia.

Debilidad.- son aquellos aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo

efectivo de la estrategia de una empresa.

Desarrollo.- evolucion positiva de una economia, como el resultado de las mejoras

aportadas por una investigacion.

Eficacia.- es el logro de los objetivos organizacionales que se han planteado.

Eficiencia.- es la produccion de los recursos en total utilizados en el proceso

productivo.

Estrategia.- se refiere al camino a seguir por una empresa para el logro de sus metas

y objetivos.

Fortaleza - es la capacidad o recurso que tiene una organizacion para alcanzar sus

objetivos.

Ideales.- son fines creibles como inalcanzables, pero se apunta llegar a ellos luego
del periodo planificado.

Inventarios.- el registro documental y relacién ordenada de los bienes y demas

materiales pertenecientes a una empresa.

Materia prima.- son los materiales extraidos de la naturaleza que se transforman

para elaborar bienes de consumo humano, disponibles en el mercado.

Mercaderia.- es un producto vendible que generan las empresas, para ponerlo a

disposicion del mercado.

Metas.- son fines cuantificados que se espera alcanzar en un periodo determinado.
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Microempresa. Es la minima expresién de una unidad econémica caracterizada por
una minima division técnica del trabajo, utiliza tecnologia atrasada o intensiva en

mano de obra y cuenta con poco capital.

Normas.- son aspectos que se deben acatar cada una de ella en cualquier actividad
contable.

Objetivos.- son fines que se desean alcanzar en un futuro, que van progresando con

relacién a lo que se plantea.

Oportunidad.- es una circunstancia favorable, un momento en el mundo de una

empresa donde se pueden aprovechar las situaciones del mercado.

Plan.- es un modelo ordenado que se elabora para dirigir y guiar acciones.

Planeacion.- es el proceso de decidir con anticipacion lo que se va hacer y como se

lo va hacer.

Politica.- son reglas que deben ser cumplidas por cada una de las personas dentro de

una organizacion.

Proceso.- constituye una serie de pasos o la secuencia que sigue cierta informacion.

Produccion.- es el proceso por medio del cual se crean los bienes y servicios

utilizados en la economia. Siendo esta la actividad principal de ciertas

m icroempresas 0 empresas.

5. HIPOTESIS

¢Disefiar un Plan Estratégico permitird a los duefios de la Microempresa enfrentar

con éxito los retos del mercado, mediante la utilizacion de sistemas de control en

funcién de los objetivos, estrategias y politicas?
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5.1 VARIABLES DE ESTUDIO

5.1.1. VARIABLES DEPENDIENTES

Ingresos.

Precios del producto.
Produccion.

Calidad de producto.
Procesos.

Oferta.

5.1.2. VARIABLES INDEPENDIENTES

Economia del pais.

Politicas del gobierno.

Legislacion y normas del pais.

Costos de adquisicion.

Compras de materias primas con precios de mercado.

Costos de fletes y transportes.

Demanda.
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6. METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

6.1. METODOS DE INVESTIGACION

Para poder disefiar el plan estratégico es necesaria la aplicacion de los siguientes
métodos:

Meétodo deductivo: El plan estratégico implica una investigacion de tipo deductivo
debido a que se realizard una implementacién de una teoria ya planteada como es la
planificacion estratégica, que servird para aplicar a las distintas instancias de la
microempresa, yendo de lo ya establecido que es lo general a un estudio particular de

los componentes.

Este método deductivo permitird realizar un proceso intelectual, con el cual se
otorgara una explicacién razonable para un conjunto de datos y se elabora una teoria

que permite compatibilizar la informacion disponible.

6.2. TECNICAS DE INVESTIGACION

Mediante la Observacion se llevara a cabo la constatacion fisica, pues sera necesario
acudir al lugar donde se ha generado la informacion, revisando asi como funcionan
los procesos, cuales son las actividades de los trabajadores, como se operan los

recursos.
La recopilacion de muestras de la microempresa se lo hard de los pocos documentos

existentes, siendo necesario acudir a entrevistas con el duefio del negocio pues sera la

persona indicada para detallar el funcionamiento del mismo.
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En cuanto a la determinacion de las estrategias a formularse se acudird a fuentes

bibliogréaficas relacionadas con el tema a desarrollar, revistas, folletos, internet.

CAPITULO 1
DIGNOSTICO DE LA SITUACION ACTUAL

2.1. Macro Ambiente

R SRS G o

[MACROENTORNO ]

El macro ambiente permite detallar los factores externos que condicionan el
desempefio de la microempresa, siendo aqui analizados los aspectos econémicos,
politicos, sociales, tecnoldgicos y ambientales; por los cuales se podra llegar a
obtener la mayor cantidad de informacidn que permitira conocer el entorno que rige

la misma.

2.1.1. Econémico

2.1.1.1.PIB
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“Producto Interno Bruto” El PIB es el valor monetario de los bienes y servicios
finales producidos por una economia en un periodo determinado. Producto se refiere
a valor agregado; interno se refiere a que es la produccién dentro de las fronteras de
una economia; y bruto se refiere a que no se contabilizan la variacion de inventarios
ni las depreciaciones o apreciaciones de capital.®
Cuadro N° 1

Producto Interno Bruto en término de porcentajes

Periodo 2005-2009

ANO %
2005 0,98%
2006 6,52%
2007 2,49%
2008 3,89%
2009 6.00%
PIB EN %

10,00% E_E

m-%
A

Ao -
Ano =~
Ano
2005 5006 A0 Ao
2007 2008
2009

0,00%

Titulo del eje

Fuente: Boletin Informativo Banco Central del Ecuador
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_value=variacion_pib
Elaborado: La Autora

Andlisis.

En el cuadro N° 1 se puede observar la variacion del PIB a lo largo de los afios 2005
al 2009, tomados a cada 1 de enero respectivamente, en términos de porcentajes,
denotando aqui la forma en como la produccién de nuestro pais alcanza sus puntos
mas fuertes en el afio 2006 con un 6.52%, seguido del afio 2009 con un 6%, a su vez
sufre caidas siendo la mas relevante en el afio 2005 con un 0.98%, el afio 2007

valorado en un 2.49% vy el 2008 con 3.89%, asumiendo estos valores se ven

® http://www.econlink.com.ar/dic/pib.shtml
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influenciados por efectos como la caida del precio del barril de crudo, que se
constituye en el principal producto exportable del pais, y la crisis financiera mundial,
la secular tendencia a la baja de los precios de nuestros productos exportables y la
tendencia contraria en los precios de los productos de importacién, por otra parte
también el apoyo a la produccion nacional y la restriccion que se ha dado a las
importaciones.

Cuadro N° 2

Producto Interno Bruto en término de porcentajes por industria
(Industria Manufacturera)
Periodo 2005-2009

A0S 2005 2006 (sd) |2007 (p) (2008 2009
(prev) (prev)

Ramas de actividad

A. Agricultura, ganaderia, caza 'y 7.8 10.3 5.1 10.5 4.1 10.6 5.4 10.5 2.8 10.7
silvicultura

B. Explotacion de minas y canteras

0.1/13.8 [-4.7 |12.6 |-9.7 11.1 |-4.8 (10.0 |-4.509.4

C. Industrias manufactureras 9.2 (13.3 |7.1 |13.7 |49 (14.0 8.1 |14.2 |1.7 |14.3
(excluye refinacion de petroleo)

9. Carnes y pescado elaborado 19944 144148 [5.4 |49 |59 |49 49 5.1
10. Cereales y panaderia 34 (04 29 |04 [1904 26 (04 (03 (04
11. Elaboracién de azUcar 6.7 05 3.1 |05 (21 |05 |28 |05 0.0 |05
12. Productos alimenticios diversos 39 |14 38 |14 85 |15 |47 |15 |48 |15
13. Elaboracién de bebidas 46 (04 |40 |04 |143|05 (16.5/0.5 4.0 |0.5

14. Elaboracién de productos de tabaco (5.1 0.0 (0.3 [0.0 |0.1 |0.0 (18.7(0.0 0.0 [0.0

15. Fabricacion de productos textiles, |1.8 2.1 0.8 20 [26 20 26 (1.9 [2.01.9
prendas de vestir

16. Produccién de madera y fabricaciéon 9.2 1.3 (3.1 |1.3 4.3 |1.3 (16.0(1.4 |-4.8(1.4
de productos de madera

17. Papel y productos de papel 46 05 46 05 |43 (05 (14105 |[1.0 |05

18. Fabricacion de productos quimicos, (1.2 1.0 (0.5 |09 2.2 (0.9 [16.4(1.0 [2.1 [1.0
caucho y plastico

19. Fabricacion de otros productos 73 08 84 |09 [47 |09 |86 |09 (2509
minerales no metalicos

20. Fabricacién de maquinaria y equipo |{11.6(0.4 (13.0/04 (9.1 [0.4 [21.6/0.5 |7.5/0.5
21. Industrias manufactureras n.c.p. 10.7/0.0 |21.0/00 (0.8 [0.0 |29 |0.0 6.7 |0.0
D. Suministro de electricidad y agua (1.3 |0.8 (0.5 |0.8 |155/0.9 [12.7(1.0 |55 [1.0
E. Construccién y obras publicas 73 87 |38 86 [0.1 |84 |13.8/19.0 |-1.0/8.8

F. Comercio al por mayor y al por 5.2 (144 4.7 146 (3.3 |14.7 |6.5 |14.7 |1.4 |14.8
menor

G. Transporte y almacenamiento 23 (73 52 (74 (31 |74 |54 |73 28 |75

H. Servicios de Intermediacion 18.3|11.8 [20.620 (8.0 |22 |11.223 |1.8 |2.3
financiera

1. Otros servicios 9.4 |15.3 |58 [15.6 [6.0 |16.1 |7.1 |16.2 |-1.0/15.9
J. Servicios gubernamentales 19 45 |28 45 |59 [46 |146/5.0 25 5.0
K. Servicio doméstico -4510.1 3.2 |01 [0.1 [0.1 |-55(0.1 0.0 |0.1
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Servicios de intermediacion -8.8-2.2 |- -2.6 |- -2.8 |125|-3.0 |-5.4}-2.8
financiera medidos indirectamente 24.2 11.6

Otros elementos del PIB 7.6 [11.8 [7.0 |12.2 5.9 (126 |[7.8 [12.7 |2.7 |13.0
PRODUCTO INTERNO BRUTO 6.0 |100.0[3.9 (100.0\2.5 |100.0|6.5 |100.0 1.0 |100.0

Tv =tasa de variacion
%=contribucidn al PIB total

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: La Autora

Anélisis.

En el cuadro N° 2 se puede observar la variacion del PIB por industrias a lo largo de
los afios 2005 al 2009, en términos de porcentajes de variacion y contribucion al PI1B
total denotando aqui la forma como la industria manufacturera de fabricacion de
productos textiles y prendas de vestir mantiene una variacion promedio de 1.16 con
lo que contribuye asi al PIB en un 2%, dado asi por la influencia de factores como las

politicas de proteccion a la industria nacional, la restriccién de importaciones.

Cuadro N° 3

Producto Interno Bruto de Comercio al por Mayor y Menor
Periodo 2005-2009

ANO %

2005 5,81%
2006 5,05%
2007 3,20%
2008 6,57%
2009 -2,32%

PIB comercio al por Mayor y
Menor

Seriesl

Titulo del eje

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: La Autora
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Analisis.

En el cuadro N° 3 se puede notar la variacion del PIB del comercio al por mayor y
menor, donde se nota que el afio 2009 presenta una drastica caida en comparacion
con los afios anteriores, observando que este resultard un factor economico
importante que se debera adoptar el momento de la creacion de estrategias que

proporcionen crecimiento a la microempresa.

2.1.1.2. Tasas de Interés

La tasa de interés es el precio del dinero en el mercado financiero. Al igual que el
precio de cualquier producto, cuando hay mas dinero la tasa baja y cuando hay

escasez sube.

Existen dos tipos de tasas de interés: la tasa pasiva o de captacién, es la que pagan
los intermediarios financieros a los oferentes de recursos por el dinero captado; la
tasa activa o de colocacién, es la que reciben los intermediarios financieros de los
demandantes por los préstamos otorgados. Esta Ultima siempre es mayor, porque la
diferencia con la tasa de captacion es la que permite al intermediario financiero

cubrir los costos administrativos, dejando ademas una utilidad.’

Cuadro N° 4
Tasa de interés activa
Periodo Julio 2008-Abril 2010

" http://www.bce.fin.ec/pregunl.php
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ANO MES %

2008 | Julio 5,36
Agosto 5,3
Septiembre 5,29
Octubre 5,08

Noviembre 5,14
Diciembre 5,09

2009 | Enero 51
Febrero 5,19
Marzo 5,31
Abril 5,35
Mayo 5,42
Junio 5,63
Julio 5,59
Agosto 5,56
Septiembre 5,57
Octubre 5,44

Noviembre 5,44
Diciembre 5,24

2010 | Enero 5,24
Febrero 5,16
Marzo 4,87
Abril 4,86

Fuente: Banco Central del Ecuador
http://www.bce.fin.ec/resumen_ticker.php?ticker_va
lue=pasiva

Elaborado: La Autora

Andlisis.

En el cuadro N° 4 se observa la variacion de las tasas de interés activa mensual en el
periodo Julio 2008-Abril 2010, donde se puede recalcar que las tasas de interés
durante el tiempo han ido bajando, por ejemplo en Julio del 2008 alcanzaba un
porcentaje de 5.36 y llegando a finalizar el periodo con un porcentaje de 4.86, esto se

debe a la implementacidn de politicas que han sido distadas por el Gobierno actual.

Cuadro N°5

Tasa de interés activa y efectiva segmento microcrédito
Periodo Enero 2009-Abril 2010

ANO MES %
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2009 | Enero 31,47
Febrero 31,90
Marzo 31,62
Abril 30,67
Mayo 30,37
Junio 29,80
Julio 30,80
Agosto 30,81
Septiembre 30,91
Octubre 30,83
Noviembre 30,83
Diciembre 30,54

2010 | Enero 30,53
Febrero 29,72
Marzo 30,23
Abril 30,54

A

vy

=

o 25 ==

)

£ \
1] © Avo o .o

ﬁ &3 é{b KNS ((16\ O

ki F @ ¢

Tasas interés microcrédito

M Seriesl

Elaborado: La Autora

[ Fuente: Banco Central del Ecuador

Andlisis.

El cuadro N° 5 se puede notar la variacion de las tasas de interes para microcréditos,
estas no presentan variaciones pronunciadas, manteniendo un promedio de 30,72%,
por lo que se supone el microempresario no accede a este tipo de créditos por ser las

tasas de interés mas altas en el mercado, convirtiéndose en un problema relevante en

el endeudamiento para este tipo de segmento productivo.

2.1.1.3. Inflacion

“Se define como un aumento persistente y sostenido del nivel general de precios a

través del tiempo.
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La inflacion es medida estadisticamente a través del indice de Precios al Consumidor
del Area Urbana (IPCU), a partir de una canasta de bienes y servicios demandados
por los consumidores de estratos medios y bajos, establecida a través de una encuesta
de ingresos y gastos de los hogares.” ®

Es la pérdida del poder adquisitivo de una unidad monetaria.

Cuadro N° 6
Inflacion, Variacion Promedio Anual
Periodo 2005-2009
ANO %

Afo 2005 1,76

Ano 2006 1,92

Ano 2007 1,33

Afo 2008 6,31

Ano 2009 2,73

Variacion Promedio Anual
c 10,00 -
0
&
€ 0,00
A %
zorg)c; ANO A A
2006 5507 °  Afio
2008 5009
Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: La Autora
Analisis.

La variacion de la inflacion a lo largo del periodo 2005 al 2010 presenta tendencias
altas y bajas siendo la méas baja presentada en el afio 2007 con un porcentaje de 1.33

y a su vez la més alta registrada el afio 2008 que alcanza un porcentaje de 6.31,

® http://www.bce.fin.ec/pregunl.php
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notdndose de esta manera en el cuadro N° 6 que este indice se ve influenciado por

las actividades econémicas que generan la variacion en el precio de los productos

2.1.2. Social

2.1.2.1. Empleo
Empleo es la suma de poblacion ocupada y desocupada por sectores de produccion

industrial, agricultura y servicios.’

Cuadro N° 7
Distribucion del Mercado Laboral Ecuatoriano

POBLACION I

| |

, POBLACION EN EDAD DE TRABAJAR l POBLACION MENOR DE 10AR0S '
|

—

el Pl el Pl
| S

Fuente: Banco Central del Ecuador
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/SectorRe
al/Previsiones/IndCoyuntura/Empleo/mle200703.pdf

Analisis.

% http://www.gacetafinanciera.com/GLOSARIO.htm
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http://www.gacetafinanciera.com/GLOSARIO.htm

La poblacion en el pais esta distribuida de acuerdo a dos grandes grupos, que son las
personas en posibilidades de trabajar y los menores de 10 afios.

La poblacion en posibilidades de trabajar forma dos conjuntos: la poblacion
econdémicamente activa y la poblacion econémicamente inactiva, en la poblacién
econdémicamente activa es donde se ve presente las tasas de empleo y desempleo.
Pudiendo de esta manera determinar el nUmero de personas que estdn empleadas,

desempleadas o subempleadas.

Cuadro N° 8
Sectores de actividad dominante

Maopa 13-4 - - -
Sactores de actividad dominante -
(por el nOmero de empleos)

Roma dominante

B Agricutura

[ Minas y canteras

W ndustrio

B Blectricidad. gas y agua
B construceion

W Comercio

Bl Transportes y comunicaciones |

|| Servicios a empresas

B Servicios comunales

|

#- -' "‘WA_: . ‘

SRl e IESS (re89) 2000m

-

Fuente: Direccion Metropolitana de Planificacién Territorial
http://www4.quito.gov.ec/spirales/9_mapas_tematicos/9 7 _ec
onomia/9 7 1 3.html

Analisis.
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Como se puede observar en el cuadro N°8 se identifica el sector de actividad
dominante siendo asi que las actividades de comercio y de servicios estan
mayormente presentes en la zona central mientras que las actividades industrial,
agricola, de construccion de transportes se sitian méas en los alrededores. Sin
embargo, la actividad comercial se distribuye a lo largo del territorio, existiendo
mayor concentracion en el centro de la zona. A su vez se debe notar que la actividad
en las zonas industriales es relevante por lo que se puede concluir que el mayor

numero de personas se encuentra laborando en sectores industriales.

Cuadro N° 9

“Esta variable incluye el porcentaje de la fuerza laboral que esta sin empleo”.*°

Tasa de desempleo
Periodo 2005-2009

Tasa de
Ao desempleo
(%)
Afio 2005 11,1
Ao 2006 10,7
Afio 2007 10,6
Afio 2008 8,8
Afio 2009 8,7

Tasa de Desempleo

20 - T
E— — ‘H

0
\\] B Seriesl
A

Ao -
Ano =~
Ano
2005 5006 A0 Ao
2007 2008
2009

% Desempleo

Fuente: http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?c=ec&v=74&I=es
Elaborado: La Autora

19 http://www.indexmundi.com/g/g.aspx?c=ec&v=74&l=es
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Analisis.

La evolucién de este indicador como se puede observar en el cuadro N° 9 presenta
una evolucién que se podria decir es estable pues su promedio no supera el 10%,
notando a su vez que ha existido una reduccion paulatina del desempleo, sin embargo
esta situacion de desempleo denotaria una posible presencia de desequilibrios entre el
perfil de los trabajadores que requieren los empresarios versus el perfil de los
trabajadores que buscan trabajo. Estos desequilibrios pueden responder a la falta de

capacitacion de los desempleados, en relacién con los conocimientos tecnologicos

requeridos.

2.1.2.2. Salario

“El salario o remuneracién salarial, es el pago que recibe de forma periddica un
trabajador de mano de su empleador a cambio de que éste trabaje durante un tiempo
determinado para el que fue contratado o produzca una determinada cantidad de

mercancias equivalentes a ese tiempo de trabajo”.

Cuadro N° 10

5 11

Salarios
Periodo Diciembre 2009- Marzo 2010

SALARIOS USD

Salario minimo vital nominal promedio
Salario unificado nominal
Salario real

Dic-09

Ene-10

Feb-10

Mar-10

254,21

279,85

279,85

279,85

218,00

240,00

240,00

240,00

203,6

222,32

221,57

221,21

Y http://es.wikipedia.org/wiki/Salario
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Salario

M Salariominimo vital
nominal promedio

W Salario unificado
nominal

Salarioreal

(Fuente: Banco Central del Ecuador \
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/
SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/CifrasEconomicas/cie201
001.pdf
http://www.bce.fin.ec/docs.php?path=/documentos/Estadisticas/
SectorReal/Previsiones/IndCoyuntura/CifrasEconomicas/cie201
003.pdf

\Elaborado: La Autora J

Andlisis.

La variacion en los salarios como se puede notar en el cuadro N° 10 en los ultimos
meses ha venido en aumento; suponiendo de esta forma que los trabajadores

alcancen ingresos que les permita llegar al monto de la canasta béasica.

La misma situacion se ha venido produciendo en afios anteriores, por ejemplo en el
2008 el salario subié de USD 170 a USD 200, mientras que en 2009 aumento de ese
monto a USD 218.

En el presente afio ademés del aumento salarial se anuncié que el salario para los
trabajadores del servicio domésticos, artesanos, trabajadores de la pequefia industria,
sector agricola y maquila se equipara al béasico. De tal manera que todos los

trabajadores reciban el sueldo unificado generando mejores condiciones de vida.

Aln asi el sueldo de los trabajadores ecuatorianos todavia se encuentra lejos de
alcanzar los niveles de ingresos que se deberian tener para poder cubrir con el precio
de la canasta bésica. Provocando asi que los niveles de pobreza incluso estén muy

elevados.
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2.1.2.3. Canasta Bésica

“Se ha determinado en funcion de los habitos de consumo de la poblacion.
Tanto la CBA como los componentes no alimentarios de la CBT se valorizan cada

mes con los precios relevados por el indice de Precios al Consumidor (IPC)”.*

Cuadro N° 11
Canasta Basica Familiar
Periodo Enero 2006- Marzo 2010

12 http://www.ec.gba.gov.ar/estadistica/F TP/social/pobreza/definic.htm
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CANASIA FAMILIAE BASICA
BASE- Koviambre da 1382 = 100
COBTO | INGRESO | RESTRICCION
GOBIERNDS MESES ARDS | CAMASTA | FAMILIAR | EN CONSUMO |RESTRICCION
BASICA 1) |MENSUAL 21 [coatodngrasa)
{dtiares) | [ootarce) jdeiarss) {porcentual)
Ensro 2006 24081 796 57 14z 3z
Febram 006 24217 79657 14350  3zsm
Marza 006 24574 796 57 14307  33.14%
&bl 006 445 57 796 57 14750  3312%
hiayo 006 44580 79657 14393 33om
Junla 006 44495 79657 14528  3zem
Julln 006 445 44 296 57 14577  3zem
|Bgastn 006 447 45 296 57 14362 3326%
Septiembra 006 45083 79657 15296 33Em
Dchubre 006 45320 79657 154530 340m
havlembre 2006 45331 79657 15464 3dd%m
Diciembne 006 45326 79657 15458 3d4%m
Rafasl Correa Ensro a7 45397 3734 13563  309%
Febram a7 45375 734 12541 309%
Marza anar 45425 734 13583  304%
&bl 007 45500 7.3 13766  30.3%
M3y 007 45520 7.3 13785  30.3%
Junila 007 45779 7.3 14045  30.7%
Jull 007 46175 7.3 14241 313w
|Bastn 007 46300 7.3 14568 315
SEptiembre 2007 46490 7.3 147586 31T
Dchubre 007 45757 7.3 12023 3zam
haviembre 007 46357 7.3 15293  3z4m
Digiemans 007 47274 7.3 18540  3zo%
Enero 2008 4787 373 10543  220%
Febram 2008 48310 373 10a7s|  227%
Marzo 2008 48333 73 11543  23.6%
Al 2008 49537 73 12248 247%
Mayo 2008 0208 73 12071 25E%
Junilz 2008 50534 73 12320  28.3%
Julln 2008 50748 373 12218  25.4%
|Bgastn 2008 50754 73 13250  2E.48%
Sepbiembra 2008 50238 73 13501 2670%
Dchubre 2008 0732 73 13308 2641%
hoviembre 2008 50ETD 73 13345 26.33%
Diciemire 2008 50804 73 13560 2E.84%
Ensro n0e 51203 40693 10590  20.53%
Febram n0e 51327 40693 10634  2077%
Marza n0e 513,80 40693 11287  2073%
Al 2008 52276 40693 11563 22.18%
Mayo 2008 52278 406.23 11582 22.18%
Junlz 2008 522 36 406.93 11545  22.10%
Jull 009 52173 40633 11460  2200%
lBastn 009 513,30 40693 11237 2164%
Sephiembra 3009 53126 40693 11433 21.93%
Dchubre n0e 2234 40693 11541  2z708%
haviembne 2009 53250 40693 11566 2213%
Diciembne 3008 52890 40683 17| 23.06%
Ensro 00 53433 445.00) B5.33|  1E.1E%
Febram 00 53548 44800 BT 1E.3d%
Marza 00 53556 44500 B7.3E| 1635

* Desde el mes de julio de 2000 se calcula el ingreso familiar con un hogar tipo de cuatro miembros
con 1.60 perceptores de la Remuneracion Basica unificada minima.

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
http://www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/est_eco/ind_eco/ipc/inf
act ind/ser his

Analisis
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A lo largo del periodo Enero 2006 a Marzo 2010 se puede observar la variacion en el
precio de la canasta basica que estrechamente esté relacionada con el salario vital que
los trabajadores poseen, en el afio 20006 la canasta basica alcanzaba como maximo
453.31 USD, afio 2007 472.74 USD, afio 2008 509.35 USD, afio 2009 528.90 USD,
hasta llegar los ultimos meses del afio 2010 a un valor de 353.56 USD, en tanto el
sueldo unificado a esta misma fecha es de 240 USD, pudiendo apreciar de esta
manera la gran brecha que existe entre lo que el pueblo posee a lo que realmente las

necesidades basicas requiere, afectando directamente al sector productivo del pais.

2.1.2.4. Migracion

Migracion es todo desplazamiento de poblacién que se produce desde un lugar de
origen a otro destino y lleva consigo un cambio de la residencia habitual.

Cuadro N° 12

Entradas y Salidas de Ecuatorianos, segin Continentes y Principales paises de
Procedencia o Destino.
Periodo 2004 - Marzo 2009
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. , 2004 2005 2008 2007 2008 2003

Continentes, Paises de

Pracedencia o Destino Entradas | Salldss [Entradas| Salldss | Entradas | Sancas|Entracss| Salidas |Entracss| Sanias|Entraces| Salidas
TOTAL: 526512 03.015| 557035 G63.601| GTAZET TIo45H| 7ST.E32 ADD.3E3| 7eT4ES B17.581| S3TOBZ 545952
AMERICA 420085 453.895| 4B45T2 520034 505310 S44.808| 59255 04405 E20.850 CIEA08| 421385 434543
ARZENTINA 12411 16403 93520 18475 95475 1923 22383 24357| 1ES3 21522 BT 13048
BOLILA B5 L7 128 193 107E 163 143 17E2] a4 1448 € 127
BRAZIL 7431 £\ 443 9384|5895 9573 10073 434D8|  SO4D  q2ER0|  SEIE AA04
CANADA gse 17e1| &0 2383 1868 3e0z| 2052 3e3| E ATE| W 24m
COLOMBIA 52655 B2357| ETAE1 E4.448| BaS4d adEml eTEM 55365 esgTr 915se| GOMEE 56991
COSTARICA 10401 4703 B8e 3347|5867 3043 4503 3384|  SOSE 3486 3435 2045
CUER, 1256 SD8R 3411 B33 6351 9471 T3 79ES| M3 11980 4TS A3
CHILE 1B450 16531 95331 16933 94067 15513 14734 156E4| 16426 17624| 1MEID  116D1
ESTADOS UNIDGS 95631 207718 210038 223708 215361 225086( 245405 246324) 241644 242752 1TIEM  1TEEW
MEXICC 4747 BS54 1183 12084| 6570 9281 BTES 10700 1073 13532 SETA A.044
FANAMA 36471 2620 /0M 2308|324 19277 0080 XDIS| T4 2433 22306 1433
FERU 333 104008 43360 c2éEd| o059 1127SS( 114236 120844) 130473 134948 36423 9EBMS
URUGLAY 3z T [T 488 a3 73| Ess gm 07 1438 4ad gt
VENEZUELA 15745 10373 A5 19727| 12099 13.324| 15335 17360 1766 19638 10836 12.408
RESTC DE AMERICA 3534 7443 5EST 1006 13050 16434| 1T 216E8| 23TID 35427 16424 2137
EUROPA 104213 101.385| 130802  134373| 167056 184827 162267 15003| 13334 Taam| 10 10740
ALEWANIA 136 LES| 1575 3942 3E3 6295 2842 4458 263 4983 2002w
AUSTRIA 5 130 £5 162 141 e8| s 2| w2z m 15 165
BELGICA 7 gt . 35 523 1433 ees 1oel| T w2 =MD 758
EsFafls 81716 7rdopfdneTsn ceeEs| 13870 4437i8[ 428742 143005) 1DDE2 132EAE| 91ES1  TI7EA
FRANCIA 780 1es7| 713 4908|1388 2Eed|  qms4 3234 qEse 330|472 2088
FAISES BAJCS{HOLANDA) DEa) 4302) 0261 4057 &M% 2788 7A00 2863 70T 3238 4034 1954
AL BE4T  W4E1Z) 1005 18333 12999 21364 15E02  23SE3| 16403 22671| 1M7ET 17412
REIND UNIDO{ESCOCIAMGLATERRA,
GALEZ, GRAN BRETAR) 447 e7| 7D imer|  ta4st 27a3(  1ese 27Eal  1E oAl ER fadS
SUZCIA 138 191 140 331 WE 410 12 sl me oEsol o8 364
SUIZA se 1zmE|  s47 47| 102 1m4| 458 2qp3 a4 zpes TR 1483
RESTC DE EURGPA W 15| 53 147 820 16S1) 15 2081|107 17E3|  EOE 1048
azla 775 513 138 2381 1356 2567 2341 3539 2522 ames| 1513 24
AFRICA 167 ass( 148 g8 375 1028 E03 1534 se 1411 T 10s4
OCEAHIA &8 175 7 162 | mz oms| T 4 L 170
SIN ESPECIFICAR ] 1 &0 3 2 7 4 5 10 3 1 1

Fuente: Instituto Nacional de Estadisticas y Censos
http://www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/reg_adm/est_mig_int/ent_sal

Analisis

La salida de compatriotas a los diversos paises del mundo se refleja en el cuadro N°

11 donde se observa que a lo largo del periodo 2004-2009 siempre ha existido

mayor numero de personas que salen del pais frente a las personas que retornan. El

continente al que las personas deciden ir con mayor frecuencia en América donde el

pais con mayor registro es Estados Unidos, de ahi al continente Europeo a Espafia,

ademas el afio que mayor salida de poblacion registra es el afio 2007. Este factor es
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muy importante pues permite identificar que tal vez las personas abandonan el pais
debido a la inestabilidad econémica, la falta de plazas de trabajo.

Por otra parte el pais recibe remesas que los migrantes envian a sus familias en el
pais, lo que resulta de gran utilidad, asi mismo existen factores negativos que este
fendmeno arrastra como por ejemplo el desconsuelo familiar, ruptura de hogares,

pérdida de identidad nacional.

2.1.2.5. Produccion textil

Los inicios de la industria textil ecuatoriana se remontan a la época de la colonia,
cuando la lana de oveja era utilizada en los obrajes donde se fabricaban los tejidos.

Posteriormente, las primeras industrias que aparecieron se dedicaron al
procesamiento de la lana, hasta que a inicios del siglo XX se introduce el algodon,
siendo la década de 1950 cuando se consolida la utilizacion de esta fibra. Hoy por
hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo de
fibras, siendo las mas utilizadas el ya mencionado algodén, el poliéster, el nylon, los

acrilicos, la lana y la seda.

“A lo largo del tiempo, las diversas empresas dedicadas a la actividad textil ubicaron
sus instalaciones en diferentes ciudades del pais. Sin embargo, se pude afirmar que
las provincias con mayor numero de industrias dedicadas a esta actividad son:

Pichincha, Imbabura, Tungurahua, Azuay y Guayas”.™

La industria de confeccion tiene una alta concentracion de PYMES especialmente en
Quito, Atuntaqui, Otavalo, Ambato y Cuenca. En cuanto a la confeccion podemos
encontrar alta calidad en productos para el hogar: tapetes para las mesas, ropa de

cama, asi como cobijas, alfombras, cortinas y productos para la cocina, entre otros.

La ropa de punto ha ido ganando mercado y se encuentra excelente calidad en

camisetas, sacos, ropa interior, pijamas, ropa de bebé, ropa deportiva, ropa de bafio

" http://www.aite.com.ec/index.php?option=com_content&view=article&id=7&Itemid=12
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En tejidos planos se producen camisas, pantalones, jeans y ropa de mujer.

La diversificacion en el sector ha permitido que se fabrique un sinnimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales en
volumen de produccién. No obstante, cada vez es mayor la produccion de
confecciones textiles, tanto las de prendas de vestir como de manufacturas para el

hogar.

“El sector textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a ser el
segundo sector manufacturero que mas mano de obra emplea, después del sector de
alimentos, bebidas y tabacos, al rededor de 50.000 personas laboran directamente en

empresas textiles, y mas de 200.000 lo hacen indirectamente”.*

2.1.2.6. Sector artesanal

Los artesanos en la dinamica socio econémica del Ecuador presentan la siguiente

distribucion:

“1°500 000 artesanos y artesanas se desempefian en 261000 talleres calificados por la
JNDA vy se integran en 980 organizaciones artesanales, regidos por la Ley de

Defensa del Artesano”.*®

“32 Camara artesanales en el pais integran a sobre los 50000 artesanos que se acogen

a la Ley de Fomento Artesanal”.'®

“Si la poblacién econdmicamente activa constituye el 60 % de la poblacion total,
quiere decir que de 14’000 000 de habitantes, 8°400000 personas estan en edad y
capacidad de trabajar. Si de la PEA, el 13,5 % se dedican a actividades artesanales

declaradas, formalmente, en el pais son aproximadamente 1134 000 artesanos”.'’

¥ AITE (Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador)

5 SENPLADES, Plan Nacional de Desarrollo 2007 — 2010
1 EENACA, Camara Artesanal de Pichincha, 2008
' INEC, Septiembre 2009
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“El 82% de las unidades artesanales son de subsistencia y en promedio laboran
alrededor de 3 operarios”.'® “De la industria ecuatoriana, el 69,3 % constituyen

pequefias y microempresas industriales”.*

Segun estudios realizados de puede apreciar que:

* El 81.16% de los artesanos tienen unidades econdmicas familiares de subsistencia,
aseverando que los ingresos netos de muchas unidades econdmicas, no llegan al nivel
de la canasta basica familiar.

* El 82 % de artesanos no tienen marca para sus productos y servicios.
* El 81 % de talleres artesanales tienen entre 1 y 5 operarios, generalmente son
familiares.

* El 80 % de artesanos administran su unidad empiricamente, no manejan costos de
produccion, registros contables bésicos, criterios de eficiencia y eficacia, variables
mercadotécnicas.

* El 54% de artesanos desean innovar sus equipos y herramientas; sin embargo no
cuentan con capital ni opciones de crédito aceptables.

* El 25 % de artesanos requiere crédito para mejorar su actividad; sin embargo, su
realidad les niega como sujetos de crédito, por ejemplo los microcréditos orientados
a las actividades econdmicas muy pequefias, poseen las tasas de interés mas altas.
* E1 77 % de artesanos suponen que la competencia son sus propios comparieros,
constituyéndose dicha percepcién en una limitante para la asociatividad.

* E1 56 % de artesanos desean mejorar sus conocimientos mediante capacitacion, es
decir, estan conscientes de la necesidad de la actualizacion.

* El 61 % de artesanos desean ser parte de estrategias de facilidad de
comercializacion, debido a que su propia naturaleza de actividad artesanal le niega la

competitividad como individuos frente al mercado. %

18 Colegio de profesionales de Mercadotecnia del Ecuador, Camara Artesanal de  Pichincha

¥ MIPRO, Politica Industrial del Ecuador, Registro Oficial No. 535, publicado el 26 de febrero del
2009.

20 Colegio de Profesionales de Mercadotecnia del Ecuador, CAmara Artesanal de Pichincha
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Con este analisis se puede decir que el aparato productivo del pais se fundamenta en
actividades primarias, pequefia y microempresas industriales y en el sector artesanal,
presentando aqui problemas de competitividad tanto en el mercado interno como

externo.

Sin embargo de las cifras, el sector importante de los artesanos vinculados a los
sectores de alimenticia, cuero, madera, confecciones, metales finos, ceramica,

plastica, mantienen viva la identidad cultural nacional.

2.1.3. Politico

2.1.3.1. Ingobernabilidad

EL pais a lo largo de su historia no ha tenido un sistema democratico verdadero ni
transparente, hoy se estad tratando de destruir el sistema para construir uno desde

cero.

Los crimenes publicos como robos, secuestros y violaciones estan cediendo su
espacio, crimenes menos violentos pero mas peligrosos: ataques a personajes
publicos, ataques armados contra concejales, estos crimenes " sin victimas mayores"
pueden ser el principio de un gran esfuerzo desestabilizador que viene de altos

circulos de poder.

Se puede mencionar también que la falta de involucramiento de parte de todos los
ecuatorianos, ha dado como consecuencia este tipo de situaciones, es necesario que
nos comencemos a organizar como sociedad civil, en Quito, Guayaquil, Cuenca y

demas lugares de la patria para luchar contra algo méas grande que la corrupcion.
Es que no puede haber Gobernabilidad sino se cumple la Ley, y si no existe

Gobernabilidad, no existe desarrollo, libertad econdmica, competitividad. Lo que si

existe es un alto indice de corrupcidn, inestabilidad politica y desgobierno.
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La gobernabilidad democrética es el medio que facilita y da sostén a una estructura
socio-politica, donde la sociedad civil puede interrelacionarse con los actores

estratégicos, el Estado y sus instituciones.

El problema de la gobernabilidad democratica en el Ecuador se evidencia en la falta
de normas y métodos concisos y transparentes que agiliten los procesos ligados al
desarrollo econdmico, social, politico y cultural de la poblacion.

Hasta el momento, en el Ecuador no se ha podido consolidar una gobernabilidad
democréatica pues los actores y grupos estratégicos no han logrado impulsar
estrategias que induzcan al desarrollo continuo de los diversos sectores sociales

procurando una distribucién mas equitativa de la riqueza.

En el pais se puede evidenciar el déficit de gobernabilidad democréatica el momento
en que los reglamentos no pueden ser cumplidos a cabalidad, cuando no existe
consenso para la creacion de politicas publicas que respalden el desarrollo

sustentable y humano.

De tal forma si en el pais no existe cumplimiento de leyes, normas, no se podra llegar
a alcanzar una estabilidad econémica, siendo este el factor mas importante dentro del
desarrollo de la industria en nuestro pais, las microempresas no se desarrollan pues la

economia del pais se afecta directamente.

Las posibilidades de superacion para los pequefios productores son dificiles pues no
existe el bebido apoyo, las politicas que son aplicadas a este sector son mayormente
dificiles de cumplir con lo que queda una brecha mucho mas grande entre la politica

y el sector productor.

2.1.3.2. Constitucionalidad
“La Constitucion Politica del Estado es, o debe ser, el conjunto ordenado, sistémico y

coherente de normas que recogen los principios fundamentales que serviran de base

para equilibrar las relaciones econdmicas, sociales y politicas, que se establecen entre
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los distintos estamentos y sectores de la sociedad, a los efectos de lograr el

cumplimiento cabal de los objetivos y fines que la sociedad se ha propuesto”.*

El pais es un estado constitucional de derecho y justicia, organizado en forma de

republica y gobierna de manera descentralizada, la soberania radica en el pueblo.

A lo largo de los afios el pais ha ido de constitucidn en constitucién, luego de la caida
de varios presidentes la Constitucion Politica vigente en Ecuador, ha seguido en la
linea de todas las constituciones anteriores, se fundamenta, en los tres principios
béasicos: irrestricto derecho de propiedad privada sobre los medios de produccion;

irrestricta libertad de empresa e incontrolada libertad de competencia.

2.1.3.3. Marco Legal-Institucional

La microempresa “confecciones Diana” esta regida a la siguiente normativa:

* Ley de Defensa del Artesano.

* Ley de Fomento Artesanal.

» Codigo de Trabajo.

* Ley de Equidad Tributaria.

* Ordenanzas Municipales.

* Existencia de la Junta Nacional de Defensa del Artesano como administradora de la
Ley de Defensa del Artesano.

 Existencia del Comité Interinstitucional, como instancia que concede a los
artesanos, los beneficios contemplados en la Ley de Fomento Artesanal.

* Existencia de gremios, asociaciones, federaciones y camaras regidas por las dos

leyes.

“hitp://webcache.googleusercontent.com/search?q=cache:rz8EdfE Y vPsJ:www.fenacle.org.ec/REFLE
XIONES%2520SOBRE%2520LA%2520NUEV A%2520CONSTITUCION%2520DE%2520LA%25
20REPUBLICA.doc+analisis+de+constitucion+de+la+republica&cd=1&hl=es&ct=clnk&gl=ec
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La Junta Nacional de Defensa del Artesano

“Es una institucion rectora de la formacion, titulacién y calificacion artesanal a
nivel nacional, que garantiza los derechos profesionales y socioeconémicos de los

artesanos.”?

Como objetivos especificos pretende:

a) Propender el desarrollo integral del sector artesanal;

b) Propiciar el marco juridico para el progreso del artesano ecuatoriano;

c¢) Fomentar la formacion, capacitacion y profesionalizacién del artesano;

d) Aportar al mejoramiento de los niveles de produccion y productividad con calidad
en los talleres artesanales con miras a ampliar la frontera de mercados nacionales e
internacionales;

e) Participar en la organizacion y ejecucion de ferias artesanales nacionales e
internacionales;

f) Fomentar la participacion de los artesanos del pais, en la elaboracion de planes,
programas y/o proyectos;

g) Fortalecer la organizacién de los gremios artesanales;

h) Apoyar y estimular la asociatividad para ampliar y mejorar la cobertura de la
oferta y la generacion de empleo; y,

i) Promover la calificacion artesanal, como medio para acogerse a los beneficios
establecidos en el ordenamiento juridico vigente.

j) Cumplir con la legislacién relacionada al desarrollo de la clase artesanal.?®

La Calificacion Artesanal

“La Calificacion Artesanal es la certificacion que concede la Junta Nacional de

Defensa del Artesano a los Maestros de Taller o Artesanos Auténomos”.?*

* http://www.jnda.gov.ec/jnda/index.php?option=com_content&view=article&id=13&Itemid=17
2 http://www.jnda.gov.ec/jnda/index.php?option=com_content&view=article&id=13&Itemid=17

http://www.artesanosecuador.com/contenidos.php?menu=2&submenul=35&submenu2=14&idiom=
1
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Los Maestros de Taller deben solicitar periddicamente a la Junta Nacional de
Defensa del Artesano la recalificacion artesanal, ya que la no renovacion de ésta
tiene como consecuencia que los Artesanos se desamparen de la Ley de Defensa del

Artesano y por tanto del goce de los beneficios que ésta les concede.

El artesano calificado posee diferente tipo de Legislacion artesanal, social y

tributaria.

Legislacion artesanal

La Ley de Defensa del Artesano concede a los Artesanos Calificados los siguientes
beneficios:

- Exoneracion de pago de decimotercero, decimocuarto sueldo y utilidades a los
operarios y aprendices.

- Exoneracion del pago bonificacion complementaria a los operarios y aprendices.

- Proteccidn del trabajo del artesano frente a los contratistas.

Legislacion Social

- Afiliacion al seguro obligatorio para maestros de taller, operarios y aprendices.
- Acceso a las prestaciones del seguro social.
- Extension del seguro social al grupo familiar.

- No pago de fondos de reserva .

Legislacion Tributaria

- Facturacion con tarifa 0% (1.V.A.)

- Declaracion semestral del .V.A

- Exoneracion de impuesto a la exportacion de artesanias

- Exoneracion del pago del impuesto a la renta

- Exoneracion del pago de los impuestos de patente municipal y activos totales
- Exoneracion del impuesto a la transferencia de dominio de bienes inmuebles

destinados a centros y talleres de capacitacion artesanal.

55



El sector artesanal en el pais goza de grandes beneficios que le permiten mantenerse
en el mercado compitiendo con grandes empresas, a su vez por su limitante
econdémica estan exentos de pagar impuestos, 1o que genera la existencia de mayor

capital.

Los operarios en cambio se privan de la mayor parte de beneficios que otorga la ley a
los demaés trabajadores, siendo esta legislacion mayormente aprovechada por los
trabajadores autbnomos.

Por otra parte, los artesanos por el hecho de mantenerse dentro de este régimen pone
como restriccion el crecimiento de estos negocios, los artesanos por gozar de estos
beneficios no ven mas alla, no intentan conseguir desarrollo que les permita ganar

mayor campo en el mercado.

Factores como la falta de capacitacion, personal calificado, actualizacién, son los
factores negativos que este tipo de microempresarios miren el momento de adoptar

nuevas tendencias.

Con las ultimas reformas que se han dado en el pais los artesanos y sus operarios
pueden ya contar con un sueldo basico unificado, que le permite poseer mayor nivel
de ingresos y solventar las necesidades, de esta manera también se estd fomentando
al trabajo en todas las ramas artesanales.

2.1.4 Tecnoldgico

Tecnologia se define como el conjunto de conocimientos técnicos, ordenados
cientificamente, que permiten construir objetos y maquinas para adaptar al medio y
satisfacer las necesidades de las personas.

2.1.4.1. Paquetes tecnoldgicos

La produccion de textiles en Ecuador es compleja porque ha faltado inversion en

tecnologia y en el incremento de volumen de produccion.
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La aplicacion de la tecnologia es esencial en la rama de la produccion, pues mediante
la utilizacion de esta se puede incrementar la productividad de los negocios,
reduciendo costos de produccion, generando mayor margen de utilidad llegando a

ser competitivos.

Los paquetes tecnoldgicos que ayudarian al desarrollo del sector textil serian:

e Equipamiento técnico en lo que tiene relacion con instalaciones y maquinaria con
tecnologia.

e Equipos de computacion que permitan pasar del trabajo manual al formalizado.
En cuanto a personal se requiere profesionales en disefio, modelaje, escalado,
acabados.

Transferencia de conocimiento e informacion de tecnologias disponibles y
accesibles.

e Implementacién en paginas web y portales.

Productividad y control de calidad en la industria textil.

2.1.5. Ambiental

Al medio ambiente se lo entiende como el entorno que afecta y condiciona

especialmente las circunstancias de vida de las personas o la sociedad en su vida.
2.1.5.1. Variable Ambiental

En la actualidad la integracion de la variable ambiental en todos los procesos
productivos es de vital importancia, ninguno de estos procesos puede causar

desequilibrios en el ecosistema.

La produccién al consumir recursos naturales, puede contaminar o generar residuos

que provoquen dafios irreversibles.
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La necesidad de incorporar las variables ambientales en una concepcion de

produccion debe provocar en la sociedad deseos de conservacion ambiental.

Se debe promover a la conservacion de los recursos naturales tales como la tierra, el
agua y los recursos genéticos y, a la vez, ser apropiados econémicamente para
satisfacer las necesidades crecientes de un pais.

Los productores deberian adoptar medidas que les permita reducir los desperdicios,
incorporar en los productos nuevas calidades con conceptos que promuevan el deseo

de conservacion, ahorro de materias primas.

2.1.5.2. Medio Ambiente

Los paises subdesarrollados como Ecuador que no cuentan con muchos medios para
hacer grandes avances tecnoldgicos son los méas afectados, aunque son los paises con
gran avance tecnoldgico los que mas han ayudado en gran cantidad para que el
deteriorado nuestro planeta avance a gran escala y no son estos paises los que sufren
las consecuencias ya gue ellos tienen los medios econdmicos para salvaguardarse, los

que sufren todas estas consecuencias son los paises del tercer mundo.

La proliferacion de los residuos supone un desequilibrio grave en el biosistema, hasta
el punto de llegar a imposibilitar la vida de las especies existentes como el agua, el

aire y el suelo, que son los principales medios contaminados.

Los contaminantes originados de actividades humanas estan por doquier, pues se
desplazan por el agua, el aire o el suelo. Asimismo, los manglares y bosques, rios y
lagunas, el aire, el suelo, los centros urbanos y rurales, sin discriminacion, han sido y

estan siendo contaminados.

“Segun el portal ecuatoriano EducaRed, a comienzos del tercer milenio las ciudades

y las industrias han crecido a tal punto que el 60% de los ecuatorianos ya vive en las

ciudades y apenas el 40% en las &reas rurales, tendencia que sigue en aumento”.?

2 portal ecuatoriano EducaRed
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Algunas de las alteraciones ambientales mas graves relacionadas con los fenémenos
de contaminacion del medio ambiente son el esmog, el efecto invernadero, la lluvia
acida, la destruccién de la capa de ozono, la eutrofizacion de las aguas o las mareas

negras.

En los ultimos afios el planeta ha cambiado la estructura natural de su atmosfera, por
esta razdn, la adecuada proteccion y conservacion del ambiente representa uno de los

retos mas importantes a los que se enfrenta la humanidad.

2.2. Micro Ambiente

El anélisis del microambiente permitira determinar la capacidad instalada con la que
cuenta la microempresa, conociendo aqui cuales son sus puntos fuertes y débiles con
los que la microempresa se esta enfrentando a los retos que se presentan en el
mercado. A su vez confirmaran las ocasiones de crecimiento y peligros que el medio

genera para el desarrollo de la microempresa.
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2.2.1. Competidores

b
o Destrezas o
Conocimientos

Habilidades
} Competencia
Conductas o Actitudes

Comportamientos et

“Se refiere a las empresas que oferta un producto o servicio similar o que tienen el

mismo proveedor??®

2.2.1.1. Competidores Reales

Los competidores reales son aquellos que compiten con determinada empresa y se

disputa la misma clientela, puesto que ofrecen productos o servicios similares.

Como competidores potenciales se consideran aqui los que se encuentran rodeando al

local comercial y expiden el mismo tipo de productos.

En los cuadros a continuacion se ubicara cada uno de los competidores reales.

2.2.1.1.1. Tamario de los Competidores

Cuadro N° 13

% http://diccionario.babylon.com/competidor/
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Tamario

Nombre Grande Mediano Pequefio
Industrias Micaela X
Productos Leo X
Confecciones Paul X
Creaciones Anita X
Ponton's Hns X
Sprma X
Inextenso X
Lilis Sport X

Anadlisis

El nimero de competidores y el tamafio de negocios que poseen se puede analizar en
el cuadro N° 13, donde se aprecia que la mayoria son pequefios negocios por lo que
se supone no captarian mucha cuota de clientes, por otra parte Confecciones Padl, y
Sparma son negocios grandes que pueden estar captando la mayoria de la clientela,

estos dos son los competidores reales representativos, con los que la microempresa

Elaborado: La Autora

[ Fuente: Investigacién a Competidores

debe tener cuidado para que no disminuya su cuota en el mercado.

2.2.1.1.2. Productos de los Competidores

Cuadro N° 14

Productos
Nombre Pantalones | Blusas
Comercial Micaela X X
Productos Leo X
Confecciones Padl X
Creaciones Anita X
Ponton's Hns
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Sprma X

Inextenso X

Lilis Sport X X

Fuente: Investigacion a Competidores
Elaborado: La Autora

Analisis

El cuadro N° 14 presenta el tipo de producto que cada competidor pone a disposicién
del mercado, la mayoria de estos solo se dedican a la confeccion de un tipo de
producto que la microempresa labora, este es el pantalon de dama, son solo dos
competidores que venden los mismos productos que la microempresa, con estos se
puede estar compitiendo de manera méas relevante, pues la clientela va a tener las

mismas opciones el momento de elegir los productos.

2.2.1.1.3. Calidad de los Productos

Cuadro N° 15

Calidad
Nombre Alta Media Baja

Comercial Micaela X

Productos Leo X
Confecciones Paul X
Creaciones Anita X

Ponton's Hns X
Sprma X
Inextenso X

Lilis Sport X

Fuente: Investigacién a Competidores
Elaborado: La Autora
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Anélisis

La calidad de los productos que los competidores ofrecen esta entre alta y media, lo
que refleja que los consumidores tienen una amplia gama de lugares a los cuales
acudir, la microempresa debe tener cuidado con este factor, puesto que el cliente es
mas propenso a regresar a donde encontré mejor calidad de los productos.

2.2.1.1.4. Precios de los Productos

Cuadro N° 16

Precios
Nombre Altos Medios Bajos
Comercial Micaela X
Productos Leo X
Confecciones Padl X
Creaciones Anita X
Ponton's Hns X
Sprma X
Inextenso X
Lilis Sport X

Fuente: Investigacion a Competidores
Elaborado: La Autora

Andlisis

Los precios de los productos de la competencia reflejados en el cuadro N° 16 estan
en un nivel medio-alto, que va directamente relacionado con el cuadro N°15, dando a
notar que existe un cierto equilibrio en el mercado donde los productos de mejor
calidad son los que tienen mayor precio y viceversa. Por lo que se debe tener cuidado

el momento de fijar el precio de los productos.
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2.2.1.2. Competidores Potenciales

Se considera como competidores potenciales las empresas que aungue no estén
compitiendo y no disputen la misma clientela, tienen todas las condiciones para
lograrlo y solo falta que se decidan a hacerlo. Generalmente, los competidores
potenciales producen productos o servicios similares que son vendidos en otros
mercados, pero que podrian ser transformados en productos o servicios similares y

competidores.

Para analizar las razones por las cuales se puede llegar a tener competidores

potenciales, se analiza ciertas barreras de entrada, como por ejemplo:

_GLOBALIZACION

_COMUNICACION

SISTEMAS DE INFORMACION

El cerébro _

Capital

Para poder incurrir en un tipo de negocio de produccion textil, el capital a invertir
estd en un nivel medio, por lo que se deberd incurrir en financiamientos que le
permitan adquirir el valor que representa la maquinaria, la materia prima y los

insumos.

Leyes

Las leyes no se constituyen en mayor obstaculo, debido a que en nuestro pais no se
ponen restricciones que constituyan a este proceso en inalcanzable, lo que se requiere

es acudir al Servicio de Rentas internas a la obtencion del RUC, al Municipio por
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permisos de funcionamiento, patentes y al Cuerpo de Bomberos por permisos de
seguridad.

Tecnologia

En la produccion de este tipo de prendas de vestir, no se requiere tecnologia
avanzada o de punta, pero si el incurrir en maquinaria actual que le permita adaptarse
a las exigencias del mercado. Siendo esta determinada por el nivel de produccién

que se desea alcanzar.

Capital Humano

El personal que sea el encargado de la produccién, debera saber de confeccion de
prendas de vestir, y manejo basico de la maquinaria utilizada. Requiere de
capacitacién en cuanto a cambios en modelos o en formas de utilizaciéon de la

maquinaria.

Economia

En este tipo de negocios la economia que se presenta es la de escala pues mediante
esta los costes unitarios de produccion disminuyen al aumentar la cantidad de
unidades producidas o aumentar la productividad o disminuyendo los costos de
produccion aumento el tamafo de la planta.

Es aqui donde se presenta el reto de los posibles competidores, quienes deben

producir en grandes cantidades para que de esta manera puedan equilibrar la

productividad.

2.2.2. Proveedores
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“Cada una de las empresas exteriores que abastecen a otra, en materias primas,

materiales de consumo, servicios”.?’

2.2.2.1. Poder de Negociacion de los proveedores

En el caso de Confecciones Diana, en el mercado se puede apreciar la existencia de
una amplia variedad de proveedores de materia prima e insumos, ocasionando de esta

manera que los proveedores pierdan el nivel del poder de la negociacion.

La microempresa ha tenido la posibilidad de seleccionar entre varios tipos de

proveedores, quien ofrezca mejores precios y calidad en los insumos.

A su vez ha tenido la oportunidad de actuar sobre la forma de pago y plazos de

crédito otorgado por los proveedores.

La forma en el que la microempresa realiza los pedidos estd estrictamente
relacionada con las necesidades de la misma, es decir en estas circunstancias el
proveedor no pone ningun tipo de restriccion al momento de proporcionar el insumo
que la misma solicita. Los proveedores tratan de acoplarse con la manera de trabajo

de la microempresa, en cuanto a entrega de insumos.

%7 http://es.thefreedictionary.com/proveedor
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En la mayoria de los casos han sido las mismas empresas proveedoras quienes se han

dirigido a la microempresa con el afan de dar a conocer sus productos, precios y

promociones, lo que ha ocasionado que Confecciones Diana tenga la opcion directa

de mejor eleccion en el mercado.

El problema se presenta por la falta de politicas establecidas que le permitan negociar

adecuadamente con cada uno de ellos, a pesar de tener poder sobre la eleccion de

cada uno, la microempresa incurre en desorganizacion el momento del pago de sus

obligaciones, generando que muchas veces se quede sin efectivo para solventar otro

tipo de obligaciones.

2.2.2.2. Principales Proveedores

Cuadro N° 17

Tamafo de Forma
Proveedor |Productos Empresa. Precios | de Pago. | Descuentos | Tiempo E.
Merylan Tela Grande Medios | Crédito Inmediato
Dassun Tela Grande Bajos Crédito 6% Inmediato
Hugo Brito Tela Grande Medios | Crédito 8 dias
Loguitex Etiquetas Grande Altos Contado 8 dias
Almacenes
Puebla Material Grande Bajos Contado Inmediato
Casa Monett Telas Grande Altos Crédito 8 dias
Comercial
Medardo
Colcha Material Grande Altos Crédito Inmediato
Kossifa Material Grande Bajos Contado 3% 8 dias
Dismartex Tela Grande Bajos Crédito 8 dias
Telas de Punto Tela Grande Medios | Crédito Inmediato

Elaborado: La Autora

[ Fuente: Investigacién a Proveedores

J
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Andlisis

El cuadro N° 17 refleja la situacion de cada uno de los principales proveedores que la

microempresa tiene, siendo la siguiente:

Merylan.- es una empresa grande en la cual la microempresa adquiere todo tipo de
telas con las cuales elabora los productos, esta ofrece telas de muy buena calidad por
lo que se aceptan los precios medios, ademas otorga crédito y la entrega del material

es de manera inmediata dejando a la completa disposicion de la microempresa.

Dassun.- al igual es una empresa grande, que brinda posibilidad de crédito y ofrece
telas de buena calidad a bajos costos, esta ademas de ofrecer una entrega inmediata,
otorga descuentos fijadas por el monto de adquisicion al cual la microempresa se ha

hecho acreedora.

Hugo Brito.- es una empresa grande que ofrece telas con precios medios, ademas
otorga crédito y la entrega del pedido se la realiza después de 8 dias que ocurre la
compra, siendo este un factor que limita la necesidad de la microempresa, pues se

debe hacer el pedido con anticipacion.

Loguitex.- una empresa grande que ofrece todo tipo de etiquetas que son utilizadas
en cada uno de los productos de la microempresa, los precios son altos pues esta
empresa elabora los disefios de la microempresa, pero otorga crédito y también se

debe hacer el pedido con anticipacion.

Almacenes Puebla.- en estos almacenes es donde se adquiere toda la gama de
materiales como botones, cierres, ganchos, hilos, pelon, ofrece precios bajos, pero el

pago se lo realiza al contado y sin ningan tipo de descuento.

Casa Monett.- es una empresa grande donde se adquiere telas de buena calidad y
con altos precios, pero con la comodidad de tener buenos plazos el momento del

crédito.
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Comercial Medardo Colcha.- aqui es donde se adquiere toda la gama de materiales
utilizados, a precios altos, el pago se lo realiza a crédito y con entrega inmediata.

Kossifa.- es una empresa grande que ofrece todo tipo de materiales para la
produccion, a precios altos, pero el pago se lo realiza a crédito y con entrega

inmediata.

Dismartex.- una empresa grande que ofrece telas con precios bajos, ademas otorga
crédito y la entrega del pedido se la realiza después de 8 dias que ocurre la compra

sin ningun tipo de descuento.

Telas de Punto.- empresa grande que ofrece telas con precios medios, ademas
otorga crédito y la entrega del pedido se la realiza de manera inmediata.

Cada uno de estos proveedores cuenta con los beneficios que han hecho que la
microempresa realice sus compras en estos, las ventajas y desventajas que ofrecen se
ven compensados de distintas maneras, pero que otorgan valor a las transacciones

que realiza Confecciones Diana

2.2.3. Clientes

CAPTAR

: 0 GESTIONAR
FIDELIZAR ' ciente
J y mucho mds..

“Persona que utiliza los servicios de un profesional o de una empresa o que compra

habitualmente en un comercio”.?®

*® http://es.thefreedictionary.com/cliente
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2.2.3.1. Poder de Negociacion de los clientes.

El cliente es uno de los factores méas importantes dentro del desarrollo de cualquier
negocio. Pues en la actualidad las exigencias de estos son el camino mas importante

para poder ofertar productos que satisfagan las necesidades de la poblacion.

En este punto el cliente tiene gran poder sobre las negociaciones, pues es capaz de

actuar sobre precios, calidad y servicio.

Los puntos méas importantes en cuanto a exigencia por parte de los clientes tiene que

Ver con:

Disminucidn en precios
Mayor calidad en los productos

Mejor prestacion de servicios

La microempresa debe estar muy bien orientada en este aspecto pues, no todas las
exigencias que los clientes plantean se pueden cumplir, ya que esto puede ocasionar

que la misma incurra en disminucion de la utilidad.

Confecciones Diana cuenta con clientes de comercio al por mayor y menor, donde el

porcentaje mayor de las ventas ocupan los clientes al por mayor.
Este tipo de clientes son los que aportan con el 80% de los ingresos, ademas por el

tiempo que la microempresa lleva en el mercado, ha logrado captar una cuotas de

clientes fijos, que son los que le permiten mantenerse en el mercado.

Cuadro N° 18

Porcentaje de participacion de clientes fijos
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APROXIMADO CLIENTES NOMBRE % VALOR
VENTAS MENSUALES
Al por mayor Sra. Blanca Quishpe 0,08 100,00
Sr. Segundo Aimacafia 0,14 170,00
EMSEOM Cia Ltda. 0,17 200,00
1200,00 Sra Noemi Lozano 0,11 130,00
Sra. Maria Cajas 0,06 70,00
Sra Fausta Almeida 0,08 90,00
Sra. Zumba 0,10 120,00
Sra Lucia Galarraga 0,07 80,00
Al por Menor Consumidor Final
0,20 240,00
TOTAL 1,00 1200,00
Fuente: Investigacién de la Microempresa
Elaborado: La Autora
Andlisis

El 80% de los clientes corresponden a ventas al mayor como se aprecia en el cuadro
N°17, en su mayoria pertenecen a personas naturales, con la excepcion de la
presencia de una sociedad, que es la que mayor porcentaje de participacion sobre las
ventas al por mayor genera. Estos valores son estimados, pues la microempresa no

cuenta con una cartera de clientes que le permita tener el registro exacto de

participacion de estas.

La dificultad que se presenta es que la microempresa no cuenta con un registro de sus

clientes, que le permita conocer a ciencia cierta cuales de estos son los que realmente

contribuyen y cuales necesitan mayor atencion.

Haciendo falta esta base de datos, tampoco se puede hacer seguimiento a cada uno de

ellos y proporcionarles una mejor atencion para lograr asi fidelidad.
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2.3. Andlisis interno

Fuerzas externas

Organizaciones

Fuerzas

Personas internas 4

De acuerdo a las exigencias que el entorno presenta, debido a la necesidad de
conseguir dinero y con el afan de poner en préctica el estudio adquirido durante afios,

se crea la microempresa “Confecciones Diana”.

Esta fue juridicamente constituida el 01 de Agosto de 2001 mediante RUC
1707369771001 su duefio es el sefior Marco Ocafa el cual posee calificacion
artesanal nimero 67737 en la Junta Nacional del Artesano.

2.3.1. Ubicacion

La microempresa cuenta con dos instalaciones donde ejerce funcionamiento:

La fabricacion de ropa la realiza en su taller ubicado en el sector de Chillogallo, en
la Provincia de Pichincha, cantdn Quito, especificamente en la parroquia Chillogallo,

Isidro Barriga pasaje B, N° S34-66, a dos cuadras de la fabrica Orangine, barrio El
Rosal.
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La comercializacion de los productos los realiza en la Provincia de Pichincha,
Canton Quito, Parroquia Chillogallo, en la Av. Maldonado N° 10385 y Quimiag.
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En esta direccion se encuentra ubicado el Centro Comercial de Mayoristas y
Negocios Andinos, en este lugar es donde la microempresa oferta sus productos, aqui

los ponen en consideracion del pablico los dias Martes, Sabados y Domingos.

Siendo este el lugar donde practican el comercio al por mayor y menor.
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“El Centro Comercial de Mayoristas y Negocios Andinos, presenta la muestra mas

grande de productos en la rama textil, lo Gltimo de disefios en jeans, productos en

cuero, ropas e implementos deportivos, asi como calzado en general.”?

2.3.2. Infraestructura

La microempresa cuenta con dos instalaciones las cuales estan distribuidas de la

siguiente manera:

Taller Artesanal

Esta instalacion es de una dimension de 36 metros cuadrados en la cual se encuentra

la maquinaria, y una bodega donde se ubican los insumos de 9 metros cuadrados.

% http://www.ccmnandinos.com/home. html




El espacio fisico no es muy relevante pues para ubicar los productos terminados, se
utiliza otro cuarto, que se encuentra alejado del taller y su dimension es igual de 9

metros cuadrados.

La infraestructura con la que cuenta la microempresa no es la adecuada, pues la
maquinaria no estd ubicada de manera adecuada por la falta de espacio, las bodegas
no son suficientemente grandes para abarcar la cantidad de material y productos

terminados.

Proceso Productivo

La microempresa cuenta con dos tipos de productos, pantalones y blusas, estos son

elaborados bajo el mismo proceso productivo el cual consiste en lo siguiente:

Seleccion de tela

Seleccion de materia prima.

Adquisicion de tela y materia prima.

Trazo de moldes para las prendas de vestir.
Pareo y corte de tela segin molde para la prenda.
Asignacion de materia prima a cada una.
Armado de las prendas.

Afinado y planchado.

© 0 N o g b~ DR

Empaquetado de los productos terminados.

Para cada uno de los productos se sigue los pasos anteriormente mencionados, con
una diferenciacion en el proceso N°4, pues los moldes de las piezas son diferentes

para cada uno.

La dificultad con la que cuenta la microempresa en el proceso de produccién, es que
no tiene definido tiempos para cada una de las actividades, asumiendo de esta
manera que se esta incurriendo en tiempos o0ciosos, tampoco existe una
formalizacion del proceso, que permita conocer si todas las actividades que se

realizan son adecuadas.
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Local Comercial

El local se encuentra ubicado en el Centro Comercial de Mayoristas y Negocios
Andinos, ingresando por la puerta principal, en la planta alta, al lado derecho del

patio de comidas en el bloque “B”, perteneciente a la Asociacion Chimborazo.

La longitud del local comercial es de 3.2 m * 4.20 m aqui se expide al publico los

productos terminados. Ubicados en perchas y vitrinas.

El sector donde se encuentra ubicado este, es un sitio estratégico pues el local esta a

la completa vista de todo el publico.
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2.3.3. Comercio

“Es la actividad socioeconémica consistente en el intercambio de algunos materiales

que sean libres en el mercado compra y venta de bienes y servicios, sea para su uso,
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para su venta o su transformacion. Es el cambio o transaccion de algo a cambio de

otra cosa de igual valor.”®

El comercio es la principal fuente de ingresos de cada pais y a su vez también es la

mejor forma de ganar dinero.

2.3.3.1 Tipos de Comercio

El comercio es una fuente de recursos tanto para el empresario como para un pais.

Comercio mayorista.- conocido también como comercio al por mayor, es la
actividad de compra-venta de mercancias cuyo comprador no es consumidor final de
la mercancia. La compra con el objetivo de vendérsela a otro comerciante o a una

empresa.

Comercio Minorista.- conocido también como comercio al por menor, es la
actividad de compra-venta de mercancias cuyo comprador es el consumidor final de

la mercancia, es decir, quien usa o0 consume la mercancia.

Comercio interior.- es el que se realiza entre personas que se hallan presentes en el

mismo pais.

Comercio exterior.- es el que se efectla entre personas de un pais y las que viven en

otro.
Comercio terrestre, maritimo, aéreo y fluvial.- todos hacen referencia al modo de
transportar la mercancia.

Comercio por cuenta propia.- el que se realiza por cuenta propia, para si mismo.

Comercio por comisidn, es el que se realiza a cuenta de otro.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Comercio
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La microempresa estd dedicada a la préctica de un comercio al por mayor y menor,

por lo que es necesario ahondar en estos dos tipos de comercio.

2.3.3.2. Comercio al por mayor

“El comercio al por mayor cumple una funcion econémica importante al facilitar las
transiciones entre el fabricante y el detallista; e implica un mayor grado de
especializacion en el proceso distributivo, desarrollando funciones de logistica,
marketing, almacenamiento, financiacion, informacion, etc. que serian dificiles de

realizar por el fabricante o el detallista.”®

El comercio mayorista puede llegar a aparecer cuando la cantidad de clientes de una
empresa es muy grande o se encuentran muy dispersos geograficamente, ademas
cuando es muy complejo gestionar un elevado numero de clientes, siendo asi que en
estos casos suele ser mas eficiente la utilizacion de mayoristas, los cuales atienden a

los minoristas.

Los distribuidores mayoristas son especialistas en el manejo de grandes volimenes
de ventas, para lo cual deben contar con la infraestructura adecuada para alcanzar las

ventas.

El comercio al por mayor se encuentra en la mayoria de situaciones, justificada por

los siguientes factores:

La rentabilidad de muchas operaciones de distribucién superan la venta al de tal
de los productos, es decir la venta en pequefias cantidades es menos rentable.

La produccién no justifica esfuerzos de venta enfocados en consumidores finales.
Las microempresas no cuentan con la informacion de los consumidores y no

pueden acceder a ellos directamente.

*! http://www.econometra.es/2007/04/evolucin-y-tendencia-del-comercio-al.html

78



Una vez que la produccion se la realiza en forma industrial, es decir en medianas y
grandes cantidades genera mayor rentabilidad, pues esto genera pasar del trabajo
manual al industrializado, donde los costos incurridos en mano de obra y material
disminuyen al aumentar la cantidad producida.

El porcentaje de ganancia en la venta en grandes cantidades disminuye en relacion a
la venta al de tal, pero es méas representativo por el monto que se obtiene por la

cantidad vendida.

Cuando se produce en grandes cantidades la venta se hace directamente a
distribuidores, por lo que se disminuye esfuerzos en el trato a consumidores finales.

El mercadeo mayorista generalmente excede al comercio en detalle debido a las
facilidades de comercializacion que implica, esto a pesar de que generalmente

cuando se vende al detalle el precio es mayor.

La principal desventaja de los mayoristas es que agregan costes al producto y que
disminuyen la rentabilidad de los productos que comercializan. Los mayoristas
exigen margenes que se afiaden a los concedidos a los detallistas; aunque estos

margenes constituyen en definitiva su recompensa por los servicios que prestan.

Ademas los distribuidores pueden llegar a tener un gran poder de negociacion frente
a las empresas fabricantes cuyos productos distribuyen, porque suponen un gran

volumen de la venta total de la empresa fabricante.

2.3.3.3. Comercio al por menor

El comercio minorista compra productos en grandes cantidades a fabricantes o
importadores, bien directamente o a través de un mayorista. Sin embargo, vende
unidades individuales o pequefas cantidades al publico en general, normalmente, en

un espacio fisico llamado establecimiento.

Segun el sistema de venta, el comercio minorista o detallista se puede clasificar en:

tradicional, de libre servicio, mixto y de venta sin establecimiento comercial.

79



De acuerdo a la manera de vender, el comercio minorista se clasifica en el siguiente:

Comercio tradicional: Se caracteriza por tres elementos: mostrador, vendedor y
almacén. Entre el comprador y la mercancia que se desea adquirir existe un
mostrador; asi, la mercancia no esta al alcance del comprador. Hay un vendedor que
muestra los productos, los pone a disposicion del comprador y explica las

caracteristicas o puntos fuertes de la mercancia.

Comercio de libre servicio: Se basa en proporcionar al consumidor libertad para
moverse por el espacio de la tienda y para elegir entre una amplia gama o surtido de
productos empaquetados, etiquetados e identificados.

Comercio mixto: Es el establecimiento que, ademas de disponer de una sala de
ventas como una superficie de libre servicio, en que el comprador tiene acceso a las
mercancias sin ningun tipo de barrera, cuenta con vendedores que asesoran o0 prestan
sus conocimientos y profesionalidad para la eleccion y adquisicion de los articulos
adecuados.

Venta sin establecimiento comercial: este tipo de venta puede ser de varios tipos:

Venta automatica.- Es un dispensador o méaquina expendedora, donde el comprador

selecciona un articulo, introduce el precio y lo recibe.
Venta ambulante.- Se realiza en rastros, también puede ser una venta a domicilio.

Venta a distancia: Emplea diversos medios de comunicacion por ejemplo: venta por
correo, venta por catalogo, venta por teléfono, venta por television, venta por

comercio electronico.
El comercio al por menor presenta ventajas como:

La accesibilidad que ofrece al cliente.
El trato personalizado que se presta al consumidor.

Amplio conocimiento gue tiene el vendedor de la mercancia.

La microempresa pone en practica estos dos tipos de comercio, reflejando de esta
manera que con el nivel de produccién que alcanza puede cubrir los dos sectores, se

puede notar que con el comercio al por mayor la microempresa alcanza mayor
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volumen de produccion, recuperando la inversion por la cantidad realizada, en cuanto

al comercio al por menor, los precios de los productos aumentan.

2.3.4. Producto

La produccion de ropa femenina en la cual esti especializada la microempresa, se

presenta de la siguiente manera:

Pantalones

Los pantalones estan elaborados en diversas calidades y modelos, como se muestra

en el cuadro N° 19 a continuacion:

Cuadro N° 19

Fuente: Investigacion de la Microempresa
Elaborado: La Autora




Andlisis

Los pantalones son elaborados en telas como: Micro Strech, Casimir, Lino licra,
Fashion, Gabardina licra, Seda, Teteron, Tafetan, Gabardinas, estas telas son de tipo
fijo y semi licra que son dos calidades solicitadas por las clientes, en cualquier
calidad que se trabaje el modelo es, pantalon con y sin bolsillo, también varian de

presentacion, unos casos son llanas y otros a cuadros o rayadas

A demas los pantalones son fabricados en todo tipo de tallas. Como son XS, S, M, L,
XL, XXL, XXL, ESPECIAL.

Lo que permite que todas las clientas, sin discriminacidn, posean opciones el

momento que eligen la prenda de vestir con la que se encuentren identificadas.
Blusas

Las blusas se encuentran elaboradas en una sola calidad, pero con diferentes disefios,
y a su vez en diferentes tallas, que permiten atender a la mayoria de clientas, sin

discriminar su contextura fisica.

Cuadro N° 20

Modelo
Nombre de | Tipo de Cuello| Cuello Cuello
Tela Tela |Llana|Rayada|Estampada| V Camisa Redondo
Algodon Fija X X X X X
Jacarta Licra X X X
Licra Licra X X X
Piquet Fija X X
Opelina Fija X X

Fuente: Investigacién de la Microempresa
Elaborado: La Autora
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Andlisis

Las blusas son elaboradas en telas como Algodon, Jacarta, Licra, Piquet, Opelina
como se muestra en el cuadro N° 20, la mayoria fijas con la excepcion de Jacarta y
Licra que son telas que seden, la blusa se la presenta en mayores disefios que los
pantalones, asi como: llanas, rayadas, estampadas, cuello v, cuello camisa, cuello
redondo, esto permite generar al cliente mayores opciones de producto, que puedan

satisfacer las necesidades.

2.4. FODA

Analisis FODA

Interno

Externo

Es una herramienta de analisis estratégico, que permite analizar elementos internos o

externos de programas y proyectos.

El FODA se representa a través de una matriz de doble entrado, llamada matriz

FODA, en la que el nivel horizontal se analiza los factores positivos y los negativos.

“En la lectura vertical se analizan los factores internos y por tanto controlables del

programa o proyecto y los factores externos, considerados no controlables”.*?

%2 http://www.infomipyme.com/Docs/G T/Offline/Empresarios/foda.htm
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Fortalezas

Son todas aquellas actividades que la microempresa realiza con un alto grado de

eficiencia.

F1. La Microempresa cuenta con personal calificado, el personal que labora conoce

la realizacion de los productos y cuenta con experiencia en el trabajo.

F2. Los afios que la microempresa lleva en el mercado, le permite conocer a los

clientes.

F3. Cuenta con clientela fija en la venta al por mayor.

F4. Contar con productos de muy buena calidad.

F5. Ubicacién privilegiada del local comercial, se encuentra en un lugar muy visible.

Oportunidades

Son todos aquellos eventos del medio ambiente externo que generan opciones de

desarrollo.

O1. Crecimiento en el mercado por tener una estructura flexible.

O2. Incremento de clientes por ser productos de primera necesidad.

03. Conseguir mejores proveedores por el nivel de compras que realiza la

microempresa.

O4. Lograr financiamiento por incremento del nivel de ingresos que se llegue a

obtener.

O5. Expansion en la linea de produccion.
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Debilidades

Todas aquellas actividades que se realizan en la microempresa con bajo nivel de

eficiencia.

D1. La infraestructura de la microempresa no es adecuada para la cantidad de

maquinaria con la que cuenta, los lugares son estructurados de manera incorrecta.

D2. La microempresa no cuenta con formalizacion de los procesos de produccion, y

de gestion.

D3. No existen registros de gastos, ingresos, controles de inventarios, productos

terminados.

D4. Pensamiento limitado por parte de los duefios, que no permite el desarrollo para

abrirse en nuevos mercados.

D5. Limitado capital que no deja opcion de inversion.

Amenazas

Son todos aquellos factores del medio ambiente externo que representan

complicaciones para efectuar las actividades normales de la microempresa.

Al. Politicas de Gobierno que desestabilicen la produccion.

A2. Precios de la materia prima variable, que incrementen los costos ocasionando

incremento de precios.
A3. Posible cambio de la moneda.
A4. Crecimiento de la competencia por limitadas barreras de entrada para el tipo de

negocio.
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A5. Reduccion de los beneficios que cuenta por pertenecer a la Junta Nacional de

Defensa del Artesano.

Cuadro N° 21

Matriz FODA

FORTALEZAS

DEBILIDADES

F1. Personal Calificado

D1. Infraestructura no adecuada

F2. Conocimiento de clientes

D2. Falta de formalizacion de procesos

F3. Clientela Fija

D3. Falta de registros de gastos, ingresos

F4. Productos de Buena
Calidad

D4. Pensamiento limitado por parte de los duefios

F5. Buena ubicacion de local

comercial

D5. Limitado capital que no deja opcidon de

inversion

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

O1. Crecimiento en el

mercado

Al. Politicas de Gobierno

02. Incremento de clientes

A2. Precios de la materia prima variable

0O3. Ubicacion de mejores

proveedores

A3. Posible cambio de la moneda

O4. Financiamiento

A4. Crecimiento de la competencia por limitadas

barreras de entrada

O5. Expansién en la

produccion

Ab5. Reduccion de los beneficios EN LA JNDA

Fuente: Investigacion de la Microempresa
Elaborado: La Autora
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CUADRO N° 22

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES INTERNOS

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO PESO | CALIFICACION TOTAL
PONDERADO
FORTALEZAS
F1. Personal Calificado 0,20 4 0,80
F2. Conocimiento de clientes 0,08 3 0,24
F3. Clientela Fija 0,07 3 0,21
F4. Productos de Buena Calidad 0,10 4 0,40
F5. Buena ubicacion de local comercial 0,10 4 0,40
DEBILIDADES 0,00
D1. Infraestructura no adecuada 0,06 2 0,12
D2. Falta de formalizacion de procesos 0,12 1 0,12
D3. Falta de registros de gastos, ingresos 0,12 1 0,12
D4. Pensamiento limitado por parte de los 0,10 2 0,20
duefios
D5. Limitado capital que no deja opcion de 0,05 1 0,05
inversion
TOTAL 1,00 2,66

0,00 | Nada Importante

1,00 | Absolutamente Importante

Debilidad Mayor

Debilidad Menor

Fuerza Menor

Al W NP

Fuerza Mayor

Elaborado: La Autora

Fuente: Investigacion de la Microempresa
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Andlisis

La presencia de un promedio ponderado equivalente a 2.66 representado en el cuadro

N° 22 puede denotar que la microempresa en sus factores internos posee cierta

fuerza, siendo la fortaleza mas fuerte el personal capacitado con el que cuenta, dando

esto como resultado también productos de buena calidad, a esto se suma una buena

ubicacion en el local comercial lo que le permite tener clientela fija.

La mayor debilidad se presenta por no tener formalizacién en los procesos, ni

registros de ingresos y gastos, esta seria la limitante mas representativa que frena el

crecimiento en el mercado.

CUADRO N° 23

MATRIZ DE EVALUACION DE FACTORES EXTERNOS

FACTORES DETERMINANTES TOTAL
DE EXITO PESO CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES

O1. Crecimiento en el mercado 0,10 3 0,30
O2. Incremento de clientes 0,10 3 0,30
03. Ubicacion de mejores proveedores 0,09 2 0,18
O4. Financiamiento 0,15 2 0,30
O5. Expansion en la produccion 0,09 1 0,09

AMENAZAS 0,00
ALl. Politicas de Gobierno 0,07 2 0,14
AZ2. Precios de la materia prima 0,1 4 0,40
variable
A3. Posible cambio de la moneda 0,05 1 0,05
A4. Crecimiento de la competencia 0,20 4 0,80
por limitadas barreras de entrada
A5. Reduccion de los beneficios en la 0,05 1 0,05
JNDA

TOTAL 1,00 2,61
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0,00 | Nada Importante

1,00 | Absolutamente Importante

Superior

Superior a la media

Media

RN ow A~

Mala

Fuente: Investigacién de la Microempresa
Elaborado: La Autora

Anadlisis

El promedio reflejado en el cuadro N° 23 de 2.61 manifiesta que la microempresa
estd dejando escapar las oportunidades que el medio le brinda, este promedio indica
que si se ha aprovechado las oportunidades, aun se las debe seguir aprovechando

pues no estan al 100%.

Por las debilidades presentes la microempresa no ha podido aprovechar al maximo

por ejemplo el crecimiento en el mercado y la expansion de los productos.
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Cuadro N.24

Matriz Impacto

OPORTUNIDADES AMENAZAS
0102 03 04 05 AL|A2|A3|Ad|A5| X
FORTALEZAS |F1 | 5|53 |1 |5 |5|1]1|5]|1]32
F2{ 3|51 (|11 ((21|1]1|5](|1]20
F3|{s5 {5111 3]1|3|5)|1]26
FAl| 5|5 |1 |1 |5 |5|5((3(1]|1]32
F5({5 (51111} 1|3|1]1] 20
DEBILIDADES |D1| 1 |5 |1 |1 |5 |11 3|3]1] 22
D2, 553|353 |5|3|5]1)38
D3| 55|55 |5([5((5|5]|3]|1] |4
D4 555|553 |3|3|5 /|5 |4
D53 (3|3 | 5|5 5|53 |5/|1)38
> |42 | 48 |24 | 24 |38 32|28 |28 |38|14
Fuente: Investigacién de la Microempresa
Elaborado: La Autora
Analisis

Como se observa en la relaciéon efectuada en el cuadro N° 24, la microempresa
cuenta con fortalezas relevantes el personal calificado y los productos de buena
calidad, estos son los items que al relacionarse con el entorno externo alcanzan
mayor impacto, como debilidades se puede notar que todas ellas se encuentran por el
mismo nivel, lo que implica que la microempresa esta dejando escapar las
oportunidades del mercado por la falta de una planificacion, siendo este el caso de

alcanzar el incremento de clientes, como el crecimiento de mercado respectivamente,

siendo estas las mayores oportunidades.

A su vez la mayor amenaza que asecha a la microempresa, es el incremento de

competidores, y las politicas que el gobierno pueda captar en relacion al sector al que

pertenece.
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CAPITULO Il

MERCADO

“Los mercados son los consumidores reales y potenciales de nuestro producto. Los
mercados son creaciones humanas y, por lo tanto, perfectibles. En consecuencia, se

pueden modificar en funcion de sus fuerzas interiores.”™

Mediante el estudio de mercado se podré vincular a los consumidores y clientes a
través de la informacion, permitiendo identificar y definir las oportunidades y
problemas del mercado. Siendo esta la herramienta que permita la obtencion de datos
y resultados que determinen la aceptacion o no y complicaciones de un producto

dentro del mercado.

3.1. Poblacion

Es aquel conjunto de individuos o elementos a los que podemos observar y medir;

una caracteristica o atributo.

La poblaciéon de la microempresa en cuanto al nimero de posibles consumidores
estaria extendido al nimero total de habitantes que se encuentran en la cuidad de
Quito.

“Segun datos del Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), Quito cuenta

2934

con una poblacion de 2°122.594 habitantes™”, siendo esta la poblacion considerada

para el estudio del mercado de la microempresa.

%3 http://www.monografias.com/trabajos13/mercado/mercado.shtml

3 http://www.inec.gov.ec/web/guest/ecu_est/est_soc/cen_pob_viv
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3.2. Segmentacion del mercado

La segmentacion de mercado es un proceso que permite dividir un mercado en

grupos uniformes mas pequefios que tengan caracteristicas y necesidades similares.
Para el estudio de la segmentacion de mercado de la microempresa se toman los
niveles de segmentacion méas importantes que permiten conseguir informacion
relevante.

3.2.1. Segmentacion demogréfica

Dentro de la segmentacion demografica se analizan variables como:

3.2.1.1. Género

La microempresa elabora ropa estrictamente femenina por lo que el segmento ideal

son las mujeres de Quito.

Segun datos de la Direccion Metropolitana de Planificacion Territorial, basados en el
INEC el total de mujeres de Quito es de 1°029.744, quedando de esta forma reducida
la poblacion por la variable género.

3.2.1.2. Edad
Dentro de esta variable se aprecia que la microempresa elabora productos para todas
las edades.

Los datos la Direccion Metropolitana de Planificacion Territorial, basados en el INEC

reflejan la siguiente informacion:
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Cuadro N° 25
Numero de mujeres segun grupo de edad

G':g;%de Mujeres
20-24 108.680
25-29 91.356
30-34 80.979
35-39 74.724
40 - 44 64.548
45 - 49 50.423
50 - 54 41.522

Fuente: Direccién Metropolitana de Planificacién Territorial
http://www4.quito.gov.ec/mapas/indicadores/gedad_dmg.ht
MElaborado: La Autora

Anélisis

Las mujeres de hasta 20 afios de edad son influencia alta en el momento de la compra
pero carecen de posibilidad de adquisicién, por lo que no toman la decisién, de esta
forma el grupos seleccionado va desde las mujeres de entre 20 y 54 afios que tienen

la posibilidad de adquisicién y pueden decidir por ellas mismas.

De acuerdo al cuadro N° 25 el total de mujeres que comprenden estas edades es de
512.532. Quedando de esta forma el segmento de mujeres con posibilidad de compra.
3.2.2. Segmentacion Socio Cultural

En la segmentacion sociocultural las variables por analizar son:

3.2.2.1. Religion

La religion es un condicionante fundamental de influencia en las personas, cada una
de las religiones tiene ciertos prejuicios en cuanto a la manera de vestir de las damas,

por lo que es una variable importante para el tipo de producto que vende la

microempresa.
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La religion catolica no tiene prejuicios en cuanto a esta variable, por lo que se toma
en cuenta el porcentaje de mujeres que practican esta religion, por ser la més

representativa.

9535

“En Quito el 95% de personas practica la religion catdlica”, por lo que el grupo de

acuerdo a esta segmentacion quedaria definido por 486.905 mujeres.

3.2.2.2. Educacion

Cuadro N° 26

Educacion en el Distrito Metropolitano de Quito

Total del
Descripcion Distrito
Hombres 3,2
Tasa de Analfabetismo | Mujeres 5,3
(Poblacion de + de 10
anos) Total 4,3

Fuente: Direccién Metropolitana de Planificacién Territorial
http://www4.quito.gov.ec/mapas/indicadores/educacion.htm
Elaborado: La Autora

Anélisis
Como se puede observar en el cuadro N° 26 en Quito el 5.3% de mujeres son
analfabetas, por lo que tomando como referencia el grupo de mujeres seleccionadas

en el segmento anterior, 25.805 mujeres pertenecen a este nuevo segmento.

Por lo que, de acuerdo al tipo de actividad que la microempresa realiza, la confeccion
de ropa formal de dama, el segmento que seria posible consumidor de acuerdo a la

posibilidad de compra, por el estudio que posee es de 461.099.

% www.exploringecuador.com/.../things_know_ecuador.htm
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3.2.3. Segmentacion Econémica

Dentro de esta segmentacion se analiza el tipo de nivele econdmico que los

habitantes poseen.

Cuadro N° 27

Pobreza en el Distrito Metropolitano de Quito

TOTAL
DESCRIPCION DI o
Hogares% 29 2%
i Pobreza
Hecesidades
Basicas Poblacion |467 358
Insatisfechas R
{(HB1) Extrema Hogares® 2%
Pobreza Poblacion  [205 242

L]
Incidencia de la Pobreza (Linea bbbzt BB

de Pobreza)

Poblacion [513 733

Hogares® 16.9%
Cronicos

Poblacion 371 BEG

Hogares® 13.6%

Estructurales
Poblacion (300921

*Pobreza
Integrada Hogares® 26.6%
Recientes
Poblacion [|442072
Hogares® 43.0%
Ho Pobres

Poblacion |727 521

Fuente: Direccion Metropolitana de Planificacién Territorial
http://www4.quito.gov.ec/mapas/indicadores/pobreza.htm
Elaborado: La Autora

Anélisis
De acuerdo a los datos del cuadro N° 27 se puede estimar que las mujeres que pueden

comprar el producto son aquellas que se encuentran en el lugar de no pobres y pobres

recientes, que viene a considerarse el 70% del total, siendo asi 322.769 mujeres.
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3.2.4. Segmentacion Geografica

El local se encuentra ubicado en Guajalo, por lo que se analiza el nimero de mujeres

que viven en el sector en el que esta ubicado.

“Guajalo pertenece al sector de Solanda, el total de mujeres en el sector es de
42.0247% mujeres.

Al total aplicando los porcentajes de segmentacion anterior, como la religion,

educacion, y niveles econémicos, resultaria el nimero de 26.462 mujeres.

3.3. Muestra

La muestra es un subconjunto de casos o individuos de una poblacion.

La muestra se calcula con un nivel de confianza del 95%.

3.3.1 Tamariio de la muestra

n= Z**(p*q) N
N*E*Z? (p*q)

n = tamafio de la muestra
Z=nivel de confianza

p = variabilidad positiva

g = variabilidad negativa
N=tamafio de la poblacién

E= precision o error

% http://www4.quito.gov.ec/
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n= Z**(p*q) N
N*E**Z* (p*q)

n= 1,96°*(0,50*0,50)*26.462
26.462*(0,05)°+(1,96)(0,50*0,50)

n=379

El total de encuestas que se debe realizar de acuerdo a la poblacion es de 379.

3.4. Encuesta

“Una encuesta es un conjunto de preguntas normalizadas dirigidas a una muestra
representativa de la poblacion o instituciones, con el fin de conocer estados de

opinién o hechos especificos”.%

3.4.1 Disefo de la encuesta

ENCUESTA

El objetivo de esta encuesta es determinar los patrones de comportamiento de los

consumidores y el nivel de aceptacion del producto.

Edad

1. ¢En sus prendas de vestir incluye pantalones y blusas?
Si

No

2. Si su respuesta fue no, elija una opcion.
Costumbre
Religion

Gustos

3 http://es.wikipedia.org/wiki/Encuesta
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3. ¢La ropa que adquiere es de marca?

4. Si la respuesta anterior es afirmativa, especifique.

5. ¢ Con qué frecuencia adquiere este tipo de prendas de vestir?
Semanal

Mensual

Trimestral

Semestral

6. ¢Al momento de comprar una prenda vestir, qué es lo primero que toma
en cuenta?

La marca

La calidad de la tela

El modelo

Los acabados

El precio

Lo bien que le pueda quedar

7. ¢ Qué estilo de ropa prefiere?
Formal

Casual

Deportiva

8. ¢ Que colores de ropa escoge?

Claros
Obscuros
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9. ¢ Qué calidad de textil le gusta?
Algodon

Lino

Gabardina

Casimir

Telas tipo licra

Seda

10.  ¢Qué cantidad de dinero destina para este tipo de productos?
$ 10-20

$21-50

$51-100

De $ 101 en adelante

11.  ¢En que lugar adquiere el producto?

Ferias

Centros Comerciales

Almacenes

Mercados Mayoristas

3.5. Anélisis de datos

La aplicacion de las encuestas refleja el siguiente resultado:

Cuadro N°28

1. ¢En sus prendas de vestir incluye pantalones y blusas?

Si | 360| 0,95
No| 19| 0,05
379| 1,00
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Preguntal

HSi ENo

5%

Anélisis

De un total de 379 personas encuestadas 360 de ellas afirman que utilizan estas
prendas de vestir correspondiendo al 95%, por otra parte el 5% que son 19 personas
alegan que no lo hacen.

Cuadro N°29

2. Si su respuesta fue no, elija una opcion.

Pregunta 2

B Costumbre m Religion ®m Gustos

0%




Anélisis
De las 19 personas que dicen no utilizar estas prendas de vestir 17 personas
equivalentes al 36% afirman que se debe a motivos religiosos, y el 37% restante

indica que es por gusto.

Cuadro N°30

3. ¢La ropa que adquiere es de marca?
# %
Si 37| 0,10
No 323| 0,90
360| 1,00
Pregunta3
mSi mNo

10%

Andlisis

Las personas que utilizan estas prendas de vestir en su 90% afirman que la ropa que

utiliza no es de marca siendo estas 323, y el 10% de personas utiliza ropa de marca,

en un total de 37 personas.
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Cuadro N°31

4. Si la respuesta anterior es afirmativa, especifique.

Levis

La Coste

Emporio Armani

Chevignon

Converse

Taxi

Carolina Herrera

Anadlisis

Las personas que utilizan ropa de marca dicen que las mas usadas por ellos son las
mencionadas en el cuadro N°31. Dando a notar que son marcas reconocidas en el

mercado y con gran trayectoria cada una de ellas.

Cuadro N°32

5. ¢Con qué frecuencia adquiere este tipo de prendas de vestir?

# %
Semanal 13| 0,04
Mensual 101| 0,28
Trimestral| 161| 0,45
Semestral 85| 0,24

360| 1,00
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Pregunta5

B Semanal ™ Mensual

Trimestral ® Semestral

0 4%
23% 28%

45%

Andlisis

De todas las repuestas recibidas por los encuestados se puede notar que el 45% de
ellas adquiere este tipo de prendas de vestir trimestralmente, siendo este el porcentaje
mas representativo, seguido luego por las compras mensuales con un 28% del total,

el porcentaje méas bajo corresponde a la adquisicion semanal, dando a notar aqui el

alcance econdmico de la poblacién ecuatoriana.

Cuadro N°33

6. ¢Al momento de comprar una prenda vestir, qué es lo primero que toma en

cuenta?

# %
La marca 36| 0,05
La calidad de la tela 132| 0,18
El modelo 128| 0,18
Los acabados 56| 0,08
El precio 208| 0,29
Lo bien que le pueda quedar 154| 0,22
Total 714| 1,00
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Pregunta 6

5%

18%

8%

B Lamarca M Lacalidad de la tela
m El modelo W Los acabados
M El precio M Lo bien que le pueda quedar

Anadlisis

Dentro de las razones por las cuales las personas adquieren este tipo de prendas de

vestir encontramos el precio, lo bien que les pueda quedar, el modelo, la calidad de

tela, los acabados y la marca, con 29%, 22%, 18%, 5% respectivamente. Notando

que el precio es la razén dominante por la cual la gente toma la decision de adquirir

un producto.

Cuadro N°34

7. ¢Qué estilo de ropa prefiere?




Pregunta?7

B Formal m Casual ® Deportiva

21%

Anélisis

El 54 % de las personas que adquiere el producto se inclina por la ropa casual, el
25% por la ropa formal y el 21 % por la ropa deportiva, reflejando que el tipo de
producto en el mercado si tiene aceptacion, pues puede ser utilizado como ropa
formal y casual.

Cuadro N°35

8. ¢Qué colores de ropa escoge?

Pregunta 8

M Claros M Obscuros




Anélisis

De las personas encuestadas, el 57 % de estas afirma que los colores més utilizados
son los obscuros. Aungue no con gran diferencia con un 43% los colores claros son
también aceptados por las personas del rango de edad seleccionado.

Cuadro N°36

9. ¢Qué calidad de textil le gusta?

Pregunta9
H Algoddn M Lino M Gabardina
W Casimir B Telas tipo licra mSeda

9%

10%

Analisis

La calidad en las prendas de vestir mayormente aceptada por las personas es el
algoddn con una participacion del 37%, de ahi las telas licras con un 19%, seguido
del casimir con el 13%, el lino con 10%, y por ultimo el 9% con la seda.




Cuadro N°37

10. ¢ Qué cantidad de dinero destina para este tipo de productos?

Pregunta 10

mS510-20 mS521-50

mS$51-100 H De S 101 en adelante
16% 0%

35%

Andlisis

Los encuestados destinan de $21 a 50 para la compra de este tipo de productos, cada

vez que los adquieren relacionado con el tiempo de adquisicion de cada uno de ellos.

Cuadro N°38

11. ¢ En qué lugar adquiere el producto?




Preguntall

M Ferias B Almacenes

Mercados Mayoristas M Centros Comerciales

17% 19%

41%

Anadlisis

El lugar donde las personas adquieren con mayor frecuencia el producto es en los
mercados mayoristas con un 41%, seguido de los almacenes con un 23%, las ferias

alcanzando el 19%, los centros comerciales al final con el 17%.

Conclusion.

Luego del andlisis de las encuestas se puede determinar que casi en su totalidad las
damas utilizan pantalones y blusas, de la cual el 90% no son de marca, y son
adquiridas de manera trimestral, siendo influenciadas directamente por el precio que
cada una de ellos puede tener, la ropa elegida es de modelos casuales y en colores
obscuros, en tela algodén y licra, destinando de $21 a $50 para la compra,

adquiriendo estos en mercados mayoristas, justificando asi el precio destinado.

La oportunidad de la microempresa ante estas respuestas es grande, puesto que al
momento se cubren con algunas de las necesidades con las que cuentan las mujeres.
3.6. Analisis demanda-oferta

La actividad a la que se dedica la microempresa, esta inmersa en un ambiente donde
la demanda esta insatisfecha. Puesto que la necesidad de vestido va en proporcion al

crecimiento de la poblacion, siendo asi que el negocio esta regido por lo que la

demanda pueda generar.
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La microempresa ha tratado de captar esta demanda con la diversificacion en los

productos que posee.

3.7. Analisis de la competencia

La microempresa presenta en relacion con los competidores, la siguiente situacion:

La mayoria de competidores tiene como actividad principal la venta de uno de los
productos que la microempresa vende, por ejemplo si vende pantalones, no vende

blusas y viceversa.

Por su parte la microempresa esta dedicada a ofrecer los dos tipos de productos

simultaneamente, otorgando mayores opciones de compra en un mismo lugar.

Los productos que se ofrece en la competencia estan calificados de ser de alta y
mediana calidad. La microempresa por su parte, como una de sus fortalezas tiene,

ofrecer productos de muy buena calidad.

En cuanto a precios, la competencia fija en pantalones un rango de $8 a 11 ddlares y
blusas de $5 a 10, la microempresa expide sus productos como pantalones de $9.5 a
12, y las blusas desde $5 a 10, denotando que los precios se encuentran en nivel del

mercado.
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CAPITULO IV

MODELO DE GESTION

4.1. PLAN ESTRATEGICO

“El plan estratégico es un documento en el que los responsables de una organizacién
(empresarial, institucional, no gubernamental, deportiva,...) reflejan cual sera la

estrategia a sequir por su compafifa en el medio plazo™®

“Se entiende por planeacion estratégica empresarial, el disefio de estrategias para que

las empresas tengan capacidad de adaptarse a las condiciones cambiantes y poder

tener acceso, ganar y mantenerse en los nuevos mercados”.*

Las estrategias de negocios de una empresa deben ser delineadas sobre la base de las

necesidades especificas que se presenten en las mismas.

4.1.1. OBJETIVOS ESTRATEGICOS

4.1.2. OBJETIVO GENERAL

Crear un modelo que permita administrar la microempresa correctamente, logrando
de esta forma satisfacer las necesidades de los clientes, alcanzando fidelidad y
crecimiento en la participacion de mercado.

4.1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Disefiar una estructura organizacional que garantice el modelo.

2. Elaborar un manual que establezca el proceso productivo y permita optimizar

tiempos.

% http://es.wikipedia.org/wiki/Plan_estrat%C3%A9gico

% http://www.gestiopolis.com/recursos/experto/catsexp/pagans/emp/46/planestrateg.htm
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3. Plantear un método que permita fijar precios en los productos.

4. Diversificar la linea de productos.

5. Mantener la fidelidad de los clientes actuales, captar nuevos clientes para
incrementar las ventas.

4.2. DEFINICION DE OBJETIVOS Y ESTRATEGIAS

4.2.1. Disefiar una estructura organizacional que garantice el modelo.

4.2.1.1. Estrategia

Definicién del compromiso institucional, principios, valores, mision, vision.

4.2.1.1.1. Plan Operativo

4.2.1.1.1.1. Compromiso Institucional

Conociendo la necesidad presente en la poblacion, “Confecciones Diana” establece

mecanismos de elaboracion y comercializacion que garantice la calidad de productos

y cubran sus reales necesidades.

4.2.1.1.1.2. Principios

Calidad.- Productos que duren en el tiempo y cumplan las expectativas de los

clientes.

Precios competitivos.- Sin sacrificar la calidad de los productos vender a menores

precios.

Nivel de servicio.- Superar las perspectivas de los clientes en cuanto a la atencion
brindada.
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Mejora continua.- Capacitacion al personal, logrando mejores resultados en la
elaboracion del producto.

Innovacién.- Mediante la investigacion conseguir mejores resultados para lograr

insercion en el mercado.

4.2.1.1.1.3. Valores

Respeto.- Acatar las diferencias y formas de pensar presentes en los clientes de la

microempresa.

Integridad.- Brindar a los clientes productos que lleven y cumplan todas las

especificaciones que se ofrece.

Puntualidad.- Proporcionar el trabajo encomendado y ofrecido, en el tiempo y

espacio pactado.

Responsabilidad.- Cumplir a cabalidad con cada una de las obligaciones que se

adoptan como entidad.

Cordialidad.- Servicio de atencion al cliente, que garantice la satisfaccion de los

mismos al adquirir el producto.

4.2.1.1.1.4. Mision

Facilitar a los clientes productos de Optima calidad a precios accesibles, mediante la
capacitacion del personal e implementacion de nuevos productos, que puedan
satisfacer las necesidades requeridas por los clientes.

4.2.1.1.1.5. Vision

Convertirse en una gran empresa, incrementando las ventas hasta abrir nuevos

locales que permitan captar mayor cuota en el mercado.
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4.2.1.1.6. Politicas

Generales

e Atencion cordial

e Capacitacion al personal cada 6 meses
Evaluacion de la gestion de las areas cada mes
Evaluar plan y programa cada 3 mes
Evitar inversiones innecesarias

Personal acceso al manual de procedimientos

Talento Humano

NUmero de horas de trabajo estipuladas por ley.
Horario Laboral de 8:00 a 17:00.

El horario de trabajo incluye una hora para almuerzo, que va dese la 13:00 hasta
las 14:00.

Trabajo de lunes a viernes.

Cumplimiento de labores asignadas por cargo.
Proveedores
El pago a los proveedores se realizara la segunda semana de cada mes.
El pago se lo realizara en efectivo hasta $100, de ahi en adelante se los realiza
con cheque.

4.2.1.1.2. Tiempo

La elaboracion de una estructura organizativa se llevara a cabo en un limite de una

semana.
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4.2.1.1.3. Costo

Cuadro N° 39

Costo para la implementacion del manual

Suministros de
Oficina

1 Archivador 3,00 3,00

1 Resma de hojas 4,00 4,00
Impresiones 2,00
Servicios

10 Horas de asesoria 10,00 100,00

Total 109,00

Fuente: Costos en el Mercado

Elaborado: La Autora

4.2.1.1.4. Responsable

El responsable de llevar a cabo esta tarea sera el propietario de la microempresa, que

se constituird en el Gerente.

4.2.1.1.4. Indicador

Tiempo determinado para la elaboracion del manual.
4.2.1.2. Estrategia

Establecer un manual de funciones.

4.2.1.2.1. Plan Operativo

Establecer una estructura organizacional con sus respectivas funciones.

D
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4.2.1.2.2. Tiempo

La elaboracion de una estructura organizativa se llevara a cabo en un limite de una

semana.

4.2.1.2.3. Costo

El costo se encuentra determinado en el Cuadro N° 39
4.2.1.2.4. Responsable

El responsable de llevar a cabo esta tarea seré el propietario de la microempresa, que

se constituira en el Gerente.

4.2.1.2.5. Indicador

Tiempo determinado para la elaboracion del modelo.
4.2.1.3. Estrategia

Elaborar un organico funcional basico.

4.2.1.3.1. Plan Operativo

Funciones por area.
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Gerencia general

e Toma de decisiones.
e Andlisis de datos.

e Control del modelo.

Contabilidad y Compas

e Llevar registro de ingresos y egresos.
Pagar impuestos al SRI.
Proporcionar datos para toma de decisiones.
Registro de proveedores.
Manejo de inventarios.

Adquisicién de materiales y materia prima.

Marketing y ventas

Generar planes de ventas.
Elaborar técnicas de marketing.

Llevar registros de clientes.
Produccién

Disefio

Corte

Confeccion

4.2.1.3.2. Tiempo

La elaboracion de una estructura organizativa se llevara a cabo en un limite de una

semana.
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4.2.1.3.3. Costo
El costo se encuentra determinado en el Cuadro N° 39
4.2.1.3.4. Responsable

El responsable de llevar a cabo esta tarea sera el propietario de la microempresa, que

se constituira en el Gerente.

4.2.1.3.5. Indicador

Tiempo determinado para la elaboracion del modelo.

4.2.2. Elaborar un manual que establezca el proceso productivo y permita
optimizar tiempos.

4.2.2.1. Estrategia

Manual de proceso productivo.

4.2.2.1.1. Plan Operativo

Establecer tareas de las personas que conforman el area productiva.

Cuadro N° 40

Area productiva

DISENO Seleccionar tela 20 min disefiador
Seleccionar materia prima 10 min
Trazar moldes de las prendas 30 min

CORTE Pareo de tela 30 min cortador
Corte de tela 40 min
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Asignacion material y materia 15 min

prima

CONFECCION Armado de las prendas 30 min obrero
Afinado de la prenda 10 min
Planchado 10 min
Empaquetado 5 min

Fuente: Estudio Microempresa

Elaborado: La Autora

El proceso productivo se lo realiza para cierto nimero de prendas, en el proceso de

disefio y corte, en el proceso de confeccion el tiempo es por unidad.

4.2.2.1.2. Tiempo

El manual estara realizado en la semana siguiente a la elaboracién de la estructura
organizacional, y sera aplicado durante todo el afio, el cual estara a la vista de todo el
personal.

4.2.2.1.3. Costo

Cuadro N° 41

Costo del proceso productivo

Detalle Tiempo Valor
horas
Asesor 5 50
Total 50

Fuente: Costos en el Mercado

Elaborado: La Autora

El costo del papel esta incluido en el cuadro N°39.
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4.2.2.1.4. Responsable

El manual lo elabora el gerente general junto con el personal del departamento del

area de produccion.

4.2.2.1.5. Indicador

% de incremento de la produccion= # de productos elaborados luego del manual

# de productos elaborados antes del manual

4.2.3. Plantear un método que permita fijar precios en los productos.

4.2.3.1. Estrategia

Método de precios.

4.2.3.1.1. Plan Operativo

Método del incremento sobre el costo total + precios de la competencia.

Este método consiste en afiadir un porcentaje de beneficio al costo total. “El coste
total unitario se calcula sumando al costes variable los costes fijos totales, divididos

por el nimero de unidades producidas”*

Cuadro N° 42

Célculo del costo pantalones

“0 http://www.elergonomista.com/marketing/fijar.html
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Descripcion Valor Descripcion Valor

Mensual Mensual
Luz 25,00 Pensién 24,00

local

Agua 20,00 Sueldos 960,00
Materiales 1360,00
Materia 2400,00
Prima
Transporte 25,00
TOTAL 3830,00 TOTAL 984,00 680 7,08

Calculo del costo blusas

Descripcion Valor Descripcion Valor

Mensual Mensual
Luz 25,00 Pension 12,00

local

Agua 20,00 Sueldos 240,00
Materiales 350,00
Materia 1108,00
Prima
Transporte 25,00
TOTAL 1528,00 TOTAL 252,00 700 2,54

Fuente: Estudio microempresa

Elaborado: La Autora

4.2.3.1.2. Tiempo
La definicién del método se disefia en la semana posterior al planteamiento de la

estructura de la organizacion.

Los costos seran calculados mensualmente, para poder enfrentar cambios de los

precios de materia prima y materiales en el mercado.




4.2.3.1.3. Costo

Los costos para el planteamiento del método a utilizar son parte de los reflejados en
el cuadro N° 39.

4.2.3.1.4. Responsable

La instauracion del método de precios quedara a cargo del gerente de la

microempresa.

4.2.3.1.5. Indicador

Implantacion del método en el tiempo determinado

4.24.1.1. Diversificar la linea de productos.

4.2.4.1. Estrategia

Elaborar nuevos productos

4.2.4.1.1. Plan Operativo

Adquisicién de materia prima nueva en el mercado.

Capacitacion al personal de produccién encargado de disefiar los productos.

4.2.4.1.2. Tiempo

El disefio de nuevos productos se realizara para cada fecha festiva, siendo este el dia

de la madre, dia de la mujer y navidad.
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4.2.4.1.3. Costo

Cuadro N° 43

Costos de diversificacion de productos

Descripcion  Costo Temporadas Total
Capacitacion 30 3 90

Fuente: Costos en el Mercado

Elaborado: La Autora

4.2.4.1.4. Responsable

Los responsables de manejar la diversificacion de los productos seran el

departamento de compras y produccién, debido a que se realiza la adquisicion de

materia prima y se procesa con nuevos Y diferentes disefios.

4.2.4.1.5. Indicador

% de ventas gque corresponde a productos nuevos.

4.2.5. Mantener la fidelidad de los clientes actuales, captar nuevos clientes para

incrementar las ventas.

4.2.5.1. Estrategia

Incorporar estrategias de promocién y ventas.

4.2.5.1.1. Plan Operativo

Descuentos y promociones
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Descuentos:

De a cuerdo a las expectativas de los clientes, que tienen presente el sitio donde se
encuentra ubicado el local comercial; que es un lugar de produccion mayorista, se
plantea otorgar a los consumidores finales un descuento del 5% si este adquiere de 3

productos en adelante.

Cuadro N° 44
Precio Unitario y Precios con Descuento

1 11,00

3 10,5

Fuente: Estudio microempresa

Elaborado: La Autora

Promociones:

En fechas especiales como dia de la madre, dia de la mujer, navidad; por la compra
de un producto lleva un obsequio. Estos consisten en algun tipo de bisuteria para
damas.

4.25.1.2. Tiempo

Los descuentos se aplican durante todo el afio, las promociones solo en fechas

especiales, dia de madre, dia de la mujer, navidad.
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4.25.1.3. Costo

Cuadro N° 45

Costos de promociones

Desc. Cantidad Precio # Total
Temporadas

Morios 200 0,1 3 60,00

Tarjetas 200 0,1 3 60,00
Total 120,00

Fuente: Costos en el Mercado

Elaborado: La Autora

4.2.5.1.4. Responsable

Para incrementar las ventas, el encargado de elaborar este tipo de programas sera el
departamento de marketing y ventas.

4.2.5.1.5. Indicador

% de incremento de venta = ventas después de descuento o promociones

ventas antes de descuentos o0 promociones

4.25.2. Estrategia

Personificacion de las ventas

4.2.5.2.1. Plan Operativo

Creacion de una base de datos
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La base de datos estard disefiada para poder contactar al personal y motivar a la
compra en la microempresa, mediante aviso de promociones, nuevos productos, o

felicitaciones en dias especiales a los clientes, por ejemplo cumpleafios.

La base de datos estard compuesta de la siguiente informacion:

Nombre del cliente.
Fecha de nacimiento.
Domicilio.

Teléfono.

Email.

Esto permitira contactarse con el cliente, llevar control de los clientes actuales y

fidelizar a clientes nuevos.
Ademas de promocionar los productos, la base de datos contara con informacion de
las compras de los clientes que permitira detectar cuales de ellos generan mayores

ventas. Esta tendra informacién como:

Frecuencia de compra. (Fecha de compra)

Tipo de producto que adquiere.

4.2.5.1.2. Tiempo

La base de datos se alimentara conforme al aparecimiento de cada cliente, para
contactarse con cada uno de ellos se analizara la fecha importante de cada uno,

ademas en las fechas festivas seleccionadas se informara de las promociones.

4.2.5.1.3. Costo
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Cuadro N°46

Costo base de datos

Teléfono 1 50,00 50,00

2 Minutos por 100 0,02 2,00
cliente

Resma de Hojas 1 4 4,00

56,00

Fuente: Costos en el Mercado

Elaborado: La Autora

4.2.5.1.4. Responsable

La base de datos estara a cargo del area de marketing y ventas.

4.2.5.1.5. Indicador

% de incremento de venta = ventas después del contacto

ventas antes del contacto

4.3. DEFINICION DE PROCESOS
Los procedimientos utilizados deben ser flexibles y dindmicos ya que esto ayuda a
tener un mayor entendimiento de los procedimientos que se esta desarrollando dentro

de la organizacién

Para una mejor comprension sobre los procedimientos se utilizardn diagramas de

flujo.
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Este es un instrumento descrito mediante flujo gramas que servira para implantar las
respectivas estrategias.
La correcta elaboracion de estos procesos, su adecuada aplicacion y respectivo

control, confirmaran el éxito para Confecciones Diana en sus diferentes actividades.

4.3.1. Registros de Ingresos y Egresos

4.3.1.1. Comprobante de Ingresos

Es el comprobante que se utilizard en la microempresa para registrar las
transacciones diarias que generan ingreso de dinero en efectivo o en cheque por
venta del producto.

El comprobante de ingreso debe contener la informacion relevante para la
microempresa, COmMo:

Fechas

Detalle de los productos vendidos

Cantidad

Precio de venta

Valores en efectivo o cheque

Detalles de cheque

La microempresa utilizara este registro en todas las ventas realizadas.

Disefio.
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“Confecciones Diana”
Comprobante de Ingresos

Precio
de Valor | Valor | Cheque#
Fecha| Detalle |Cantidad| Venta Total |Efectivo| Cheque | Banco

4.3.1.2. Comprobantes de Egresos

Es la constancia escrita donde se registra los desembolsos de dinero, ya sea por
compras, pagos de impuestos, deudas, sueldos, que se realicen en la microempresa
durante un periodo de tiempo.

Debe contener los datos mas importantes que permitan conocer con exactitud los

valores desembolsados y el proveedor correspondiente.

Diseno.
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“Confecciones Diana”
Comprobante de Egresos

Valor Valor | Cheque #
Fecha | Detalle | Cantidad | Proveedor | Saldo | Efectivo | Cheque | Banco

La microempresa hara uso de este documento en todo desembolso de dinero, por

cualquier concepto, que realice durante la actividad econdémica.

4.3.1.3. Kardex

En esta tarjeta la microempresa podrd generar un control adecuado de la materia
prima, material, y productos terminados, logrando asi contar con el valor real de la
existencia.

Esto permitird evitar tener la materia prima acumulada en grandes cantidades,
aprovechando de esta manera el espacio fisico, manejando de forma correcta los

recursos disponibles y reduciendo costos.
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Confecciones Diana

Kardex
Minimo Producto
Maximo
Fecha | Detalle Entrada Salida Existencia
Cantidad | P.Venta | Valor | Cantidad | P.Venta | Valor | Cantidad | P.Venta | Valor

La microempresa deberd hacer uso de este documento, uso para cada producto

terminado y para cada materia prima y materiales.

4.3.2. Proceso de Control de Inventarios

El manejo del inventario es primordial en la microempresa ya que registra el

conjunto de todos los bienes propios disponibles para la venta, los materiales y

materia prima para la produccion. Este procedimiento consiste en mantener un

control adecuado de los ingresos y egresos de los inventarios.

4.3.2.1. Politicas de inventarios

1. El inventario se debera ingresar de acuerdo al orden de llegada.

2. Se procede a la inspeccién fisica dos veces al afio.

3. Seaplicara el método promedio ponderado para el control de los inventarios.

El procedimiento cuenta con el registro de entradas, salidas y control interno.
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4.3.2.2. Procedimiento

1. Luego de la entrega del producto por parte del proveedor, esta es llevada a la
bodega donde se establece el registro en las tarjetas kardex de cada item.

2. EL encargado del registro entrega el informe de ingreso a bodega al gerente.

3. Para las salidas se revisa el pedido de materiales y materia prima del
disefiador o los productos terminados del vendedor.

4. Luego se preparard los articulos que han sido solicitados, si existe se confirma
el pedido y se procede al despacho, de lo contarios se comunicara el faltante
para su respectiva adquisicion.

5. Se registra la salida de la mercaderia en las hojas de kardex de cada item que
ha sido solicitado.

6. Finalmente se realiza el informe definitivo de los saldos en existencias y se

entrega al gerente.

4.3.2.3. Diagrama de Flujo
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4.3.3. Proceso de Compras

Las compras se constituyen en transacciones mercantiles por medio de las cuales se
adquiere la pertenencia de determinados articulos preparados para la venta, a cambio

se entrega un valor monetario o el equivalente en una obligacién futura.

4.3.3.1. Politicas de compra

e Las condiciones de adquisiciones de compra deben estar con su respectivo
respaldo por escrito mediante cotizaciones.
Las compras mensuales, quincenales o urgentes no deberan sobrepasar el
presupuesto estimado y aprobado por el gerente.
Las adquisiciones deberan ser planeadas de acuerdo con la unidad solicitante

garantizando la eficiente aplicacion de los recursos.

4.3.3.2. Procedimiento

1. El encargado del &rea revisa la existencia en las tarjetas kardex, determinando la
existencia, logrando generar el listado de productos a ser comprados.

2. Luego se recopila la informacion de los proveedores, genera una lista de
proveedores juntamente con los costos de los productos y se envia al gerente para
que seleccione el proveedor adecuado.

3. El gerente procede a revisar la informacion, aprueba la compra y la entrega al
encargado.

4. El encargado procede a realizar la gestion de compra (llamada, envio de email,
etc.) a los respectivos proveedores coordinando la cantidad, hora de entrega, dia de
despacho.

5. Finalmente se revisa la mercancia, se almacena la mercaderia de acuerdo a la

linea, luego se procede a registrarlos en las tarjetas kardex.

4.3.3.3. Diagrama de Flujo
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4.3.4. Proceso de Pago

Las obligaciones que tiene la microempresa con terceros, vienen a constituirse en las
cuentas y documentos por pagar, una buen cumplimiento de estas sera fijar de

manera correcta las politicas de pago.

4.3.4.1. Politicas de pago

La seleccion de los proveedores se lo realizard de preferencia. en base a
condiciones de pago.

El pago a los proveedores se realizara la segunda semana de cada mes.

El pago se lo realizard en efectivo hasta $100, de ahi en adelante se los realiza
con cheque.

Las cotizaciones se los realizard con 3 proveedores y seran autorizadas por el
gerente.

Los pagos se realizaran de acuerdo al monto en un plazo de 30,60 y 90 dias.

4.3.4.2. Procedimiento.

1. El encargado de las compras revisa la lista de proveedores que han suministrado la
materia prima y material.

2. Registra en la base de datos si es nuevo proveedor o verifica los datos.

3. Clasifica de entre las listas, los pagos de acuerdo al plazo otorgado.

4. Entrega al gerente la lista de proveedores con vencimiento en el pago para que este
autorice el efectivo o el cheque respectivo.

5. El encargado realiza el pago.

4.3.4.3. Diagrama de Flujo.
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4.3.5. Proceso de ventas

Las ventas representan los ingresos que la microempresa tiene dentro del giro del

negocio, son generadas por la comercializacion de los productos terminados.

4.35.1. Politica de venta

1. Otorgar a los consumidores finales un descuento del 5% si este adquiere de 3
productos en adelante.

2. Las temporadas especiales, dia de la madre, de la mujer, navidad, se hace
importante la presencia de promociones.

3. Los compradores al por mayor, intermediarios, reciben precio especial en la

adquisicién de los productos.

4.35.2. Procedimiento

1. El vendedor revisa los productos que tiene en el local, y solicita al encargado del
inventario, los productos que le hacen falta.

2. El encargado del inventario revisa el kardex de articulos terminados, para verificar
la existencia.

3. El encargado del inventario realiza el despacho de los articulos solicitados, y
realiza el registro correspondiente.

4. Finalmente las ventas realizadas se registran en el comprobante de ingresos.

4.3.5.3. Diagrama de Flujo
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4.3.7. Proceso de Cobro

Este procedimiento, ayudara a mantener informacion oportuna de las Cuentas por

Cobrar y agilitar el cobro de los valores vencidos de los clientes.

Entendiendo a las cuentas por cobrar como todos aquellos derechos adquiridos por
la microempresa que representan el crédito concedido a los clientes, originadas por

las ventas a crédito.

La microempresa no posee gran porcentaje de ventas a crédito, sin embargo debe

mantener un proceso que le permita administrar la cartera de los existentes.

4.3.7.1. Politica de Cobro

Todos los clientes pasardn a formar parte de la base de datos de clientes,
contando con todos los datos de identificacion de cada uno.
Se analizaran periddicamente la antigliedad de cartera para efectuar las acciones
de cobro a los clientes.
Todos los valores recaudados seran depositados al dia siguientes y debera ser
ingresado en el modulo de cada cliente.

e El periodo méaximo de cobro son 30 dias, dependiendo del monto del crédito.

e El crédito no debe exceder el porcentaje de las ventas establecido por el gerente.

4.3.7.2. Procedimiento

1. El encargado de ventas elaborara una lista de clientes con cartera vencida y el
monto respectivo.

2. Luego se procede a contactar a cada uno de los clientes para que realicen el
pago.

3. Una vez recolectado el dinero, se realizara el correspondiente deposito.

4. Finalmente se registrara en el archivo del cliente para netear saldos.
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4.3.7.3. Diagrama de Flujo
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

Mediante el estudio financiero se puede diagnosticar la situacion actual y lograr

predecir los eventos futuros.

Es importante pues permite controlar y comparar de manera real el comportamiento
operativo de las organizaciones. Permitiendo de esta manera vigilar los ingresos, fijar

limites de gastos, preparar presupuestos.

La interpretacion de los datos que se obtienen mediante el andlisis financiero,

permitiré al gerente medir el progreso y tomar decisiones.

La microempresa no cuenta con ningdn tipo de informacion que le permita, controlar

el valor nimero de lo que posee, tanto en recursos como en obligaciones.

Por lo que se ha visto indispensable la elaboracién de estados financieros, mediante

la cuantificacion de la misma.

Puesto que la microempresa no conocia cual era el valor de los activos, ni cuanto

tenian como obligaciones, ademéas no sabia cuanto poseia en inventarios.

Ademas la valoracion de la rentabilidad de la misma mediante indicadores como por

ejemplo: Valor Actual Neto, Tasa interna de retorno, Coeficiente beneficio costo.
La elaboracion de los estados financiero ademas proporcionara informacion para que
la microempresa, pueda tener una mejor apreciacién de los montos que maneja, y

pueda plantear alternativas numeéricas.

Ademaés no se sabia a ciencia cierta cudl era la ganancia, o si no estaba percibiendo la

misma.
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5.1. Estado de Situacién Financiera

ESTADO DE SITUACON
FINANCIERA

"CONFECCIONES DIANA"

2011 2012 2013 2014 2015
DICIEMBR | DICIEMBR

CUENTAS E E DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE
ACTIVO 64.443,37 |82.354,69 |100.878,82 |120.152,87 |140.179,57
ACTIVO CORRIENTE
DISPONIBLE 35.969,36 |55.089,00 | 74.821,45 |95.303,81 |116.538,83
Caja-Bancos 35.969,36 55.089,00 74.821,45 95.303,81  116.538,83
EXIGIBLE 2.500,00 |2.500,00 |2.500,00 2.500,00 2.500,00
Documentos por Cobrar 2.500,00 2.500,00 |2.500,00 2.500,00 2.500,00
IVA Pagado - - - - -
REALIZABLE 13.5632,34 | 13.532,34| 13.532,34| 13.532,34| 13.532,34
Inventarios 13.532,34 | 13.532,34| 13.532,34| 13.532,34| 13.532,34
ACTIVOS NO CORRIENTE
PROPIEDAD PLANTAY
EQUIPO 12.441,68 |11.233,36 |10.025,04 |8.816,72 7.608,40
Muebles y enseres 1.190,00 1.190,00 |1.190,00 1.190,00 1.190,00
Magquinaria y Equipo 7.060,00 7.060,00 |7.060,00 7.060,00 7.060,00
Edificio 5.000,00 5.000,00 |5.000,00 5.000,00 5.000,00
Equipo de Computacion 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00
(-) Depreciacion Acumulada 1.208,32 2.416,64 |3.624,96 4.833,28 6.041,60
OTROS ACTIVOS - - - - -
Utileria y menaje 224,00
(-)Amortizacién 224,00
PASIVO Y PATRIMONIO 64.443,38 |82.354,69 |100.878,82 |120.152,87 |140.179,57
PASIVO 10.851,71 |11.196,39 |11.290,40 |11.384,12 11.477,94
PASIVO CORRIENTE 10.851,71 |11.196,39 |11.290,40 11.384,12 11.477,94
Cuentas por pagar 8.500,00 8.500,00 |8.500,00 8.500,00 8.500,00
IVA Cobrado 1.290,64 1.346,78 |1.403,08 1.459,20 1.515,38
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IESS 111,91 116,78 121,66 126,53 131,40
Decimo Tercero 83,64 83,64 83,64 83,64 83,64
Decimo Cuarto 363,68 363,68 363,68 363,68 363,68
Vacaciones 501,84 523,67 545,56 567,38 589,23
Impuesto a la Renta , -

Fondos de reserva - 261,84 272,78 283,69 294,61

IR por pagar

utilidades empleados

PATRIMONIO 53.591,67 |71.158,31 |89.588,42 108.768,75 |128.701,63
Capital Social 27.415,70 |27.415,70 |27.415,70 27.415,70 27.415,70
utilidad del ejercicio 26.175,97 |27.055,43 |28.237,71 |29.416,49 |61.192,73
Resultado ejercicios anteriores 16.687,18 | 33.935,02 51.936,56 70.689,57
Diferencia entre pasivo y patrimonio 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
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5.2. Estado de Resultados

"CONFECCIONES DIANA"
ESTADO DE PERDIDAS Y
GANANCIAS

(EN DOLARES)

CUENTAS DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE
INGRESOS
Ventas de contado 69.721,53 72.754,41 | 75.795,55 78.827,37 |81.862,22
TOTAL INGRESOS 69.721,53 72.754,41 | 75.795,55 78.827,37 |81.862,22
EGRESOS
Inventarios 24.740,71 25.816,93 | 26.896,08 27.971,92 |29.048,84
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Agua 240,00 250,44 260,91 | 271,34 281,79
Luz 300,00 313,05 326,14 | 339,18 352,24
Teléfono-Internet 300,00 313,05 326,14 | 339,18 352,24
Publicidad 160,68 167,67 174,68 | 181,67 188,66
Arriendo 128,52 134,11 139,72 | 145,31 150,90
Suministros de limpieza 53,52 55,85 58,18 | 60,51 62,84
Suministros de oficina 53,52 55,85 58,18 | 60,51 62,84
Combustible 240,00 250,44 260,91 | 271,34 281,79
Sueldos 12.044,16 12.066,24 | 12.569,76 13.071,60 |13.574,04
IESS 1.342,92 1.401,34 1.459,92 | 1.518,31 1.576,77
Decimo Tercero 1.003,68 1.047,34 1.091,12 | 1.134,76 1.178,45
Decimo Cuarto 1.003,68 1.047,34 1.091,12 | 1.134,76 1.178,45
Vacaciones 501,84 523,67 545,56 | 567,38 589,23
Impuesto a la Renta - - - - -
Fondos de reserva - 1.047,34 1.091,12 | 1.134,76 1.178,45
Depreciaciones 1.208,32 1.208,32 1.208,32 | 1.208,32 1.208,32
amortizaciones 224,00 - -
TOTAL EGRESOS 43.545,56 45.698,98 | 47.557,84 49.410,88 |51.265,86
UTILIDAD DEL EJERCICIO 26.175,97 27.055,43 | 28.237,71 29.416,49 |30.596,37
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LIQUIDACION DE
UTILIDADES

Resultado del Ejercicio
15% Participacion de
Trabajadores

Utilidad antes de
trabajadores

25% Impuesto a la Renta

Utilidad Neta

DICIEMBRE DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE
26.175,97 27.055,43 |28.237,71 |29.416,49 |30.596,37
3.926,40 4.058,31 | 4.235,66 4.412,47 4.589,45
22.249,57 22.997,12 | 24.002,05 |25.004,02 |26.006,91
5.562,39 5.749,28 | 6.000,51 6.251,00 6.501,73
16.687,18 17.247,84 118.001,54 |18.753,01 |19.505,18

145




5.3. Flujo de caja

"CONFECCIONES
DIANA™

FLUJO DE CAJA

Saldo inicial

INGRESOS
Ventas de contado
IVA Cobrado
TOTAL=

EGRESOS
Proveedores

IVA pagado

Sueldos

IESS Patronal

Decimo Tercero
Decimo Cuarto
Vacaciones

Impuesto a la Renta
Fondos de reserva
Inventarios

Agua

Luz

Teléfono-Internet
Publicidad

Arriendo

Suministros de limpieza
Suministros de oficina

Combustible
Impuesto a la Renta
Pagado

Utilidades empleados
pagado

TOTAL=

EGRESO
FINANCIERO

SALDO DE CAJA

DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE | DICIEMBRE
28.815,81 47.711,54 67.135,60 87.310,54 108.237,83
10.755,32 11.223,18 11.692,31 12.160,00 12.628,16

1.290,64 1.346,78 1.403,08 1.459,20 1.515,38
12.045,96 12.569,96 13.095,39 13.619,20 14.143,54
2.061,73 2.151,41 2.241,34 2.330,99 2.420,74
672,04 701,26 730,57 759,80 819,94
1.003,68 1.047,34 1.091,12 1.134,76 1.147,57
111,91 116,78 121,66 126,53 131,40
920,04 1.047,34 1.091,12 1.134,76 1178,45
20,00 20,87 21,74 22,61 23,48
25,00 26,09 27,18 28,27 29,35
25,00 26,09 27,18 28,27 29,35
13,39 13,97 14,56 15,14 15,72
10,71 11,18 11,64 12,11 12,57
4,46 4,65 4,85 5,04 5,24
4,46 4,65 4,85 5,04 5,24
20,00 20,87 21,74 22,61 23,48
4.892,41 5.192,50 5.409,55 5.625,93 5.842,54
35.969,36 55.089,00 74.821,45 95.303,81 116.538,83
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5.4. ANALISIS

INDICADORES
2011

SOLVENCIA
Liquidez 4,79
Prueba Acida 3,55
Capital de Trabajo Neto 41149,98
APALANCAMIENTO
Endeudamiento 16,84
Propiedad 83,16
Apalancamiento Financiero 0,20
Carga Financiera 1,00
RENTABILIDAD
Margen Neto 0,24
Margen Bruto 0,65
Rentabilidad Patrimonial 0,31

La microempresa demuestra mediante el indicador de liquidez, que es 4.79 que esta
manteniendo recursos ociosos, esto puede justificarse debido a que el valor en los
inventarios es elevado, puesto que estos suman un 26% del total de activos

corrientes.

Mediante la prueba acida se nota que la microempresa esta manteniendo la mayoria
de compras al contado, puesto que el indice supera el valor 1, lo adecuado seria que

se manejen compras a crédito.
El capital de trabajo neto resulta ser positivo debido a que esta relacionado

directamente con la liquidez, denotando aqui que la microempresa debe buscar

opciones de inversion.
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Los indices de propiedad y endeudamiento van relacionados y sirven para conocer el
valor que le pertenece a los duefios de la empresa y a terceros. La microempresa
registra de su total de activos el 83.16% pertenece a los duefios de la microempresa,
y el 16.84% a terceros, justificando asi que la empresa no cuenta con préstamos, el
valor adeudado pertenece a pago pendiente a proveedores.

Mediante el apalancamiento financiero demuestra el peso de las deudas con costo en
cuanto a las deudas sin costo, como este valor no supera la unidad la microempresa
demuestra que el patrimonio tiene peso sobre el pasivo y por lo tanto tiene solidez.

Se demuestra que por cada délar de deuda se tiene un exceso de 0.80.

La carga financiera demuestra el nivel de endeudamiento al que est4d sometida la
microempresa, con el indicador de 1 se nota que este es bajo, la microempresas no ha

incurrido en endeudamiento.

Con el margen neto se puede denotar que la microempresa obtiene $ 0.24 de
ganancia liquida.

Este indicador tiene relacion directa con el costo de ventas de los productos, mientras
el indicador es mas alto quiere decir que el comportamiento del costo de ventas es
decreciente.

La rentabilidad patrimonial dice que por cada dolar que el duefio del negocio

mantiene en patrimonio gana $0.31, mientras mas alto es el patrimonio se obtiene

mas solidez.
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CAPITULO VI

6.1. CONCLUSIONES

En la actualidad, y de acuerdo a las exigencias del mercado; los paises y las
empresas se ven obligados a adoptar medidas que les permitan estar a la
vanguardia de las mismas, es por esta razon que se ve necesario en los negocios

la implementacion de métodos que les permitan captar el mercado.

En tanto, la microempresa Confecciones Diana carece de una adecuada
organizacion administrativa, lo que no ha permitido tener una informacion real y
oportuna para la toma de decisiones, debido al desarrollo empirico de las

actividades.

La planificacion estratégica es un método que ayuda a las organizaciones a tener
el control adecuado sobre las actividades que se realizan dentro de las mismas, de

esta forma contribuye a la adecuada toma de decisiones.

La aplicacién de la planificacion estratégica en la microempresa es el punto de
partida para que los duefios puedan conocer a ciencia cierta, el manejo adecuado
de los procesos, la tecnologia, el capital humano, los recursos, debido a que
mediante esta se han fijado politicas, valores, mision, vision, objetivos,

estrategias, que ayudaran a tener el control numérico del negocio.
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6.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar la planificacion estratégica, desarrollado en este
trabajo, con la finalidad de que los duefios obtengan informes reales y oportunos

sobre la situacion econémica de la microempresa.

La microempresa debe mantener constantemente un control de los procesos
formulados aqui, pues contribuira a la toma de decisiones, y mejorard la

captacion de ingresos.

Se debe procurar mejorar e innovar siempre los productos, esto permitird que la
microempresa vaya captando mayor cuota en el mercado, mediante la

capacitacién constante al personal y la innovacion tecnoldgica.

Los duefios de la microempresa deberan poner de parte en el manejo de los
nuevos procesos Yy actividades logradas, con el objetivo de poner en préctica el
modelo planteado.

Se recomienda a la microempresa, mantenerse siempre a la vanguardia de los
factores externos que podrian afectar su actividad econdmica, considerando

competidores, proveedores, politicas de gobierno, etc.
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ANEXOS



ANEXO 1.

Sr. Marco Ocaia

“Confecciones Diana”

SRA.JANETH MENDANO
PROFORMA
Cantidad Descripcion Valor Unitario
1 Moiio de tela con elastico en varios colores 0.10
y tipos de tela
Condiciones.

Pedidos con una semana de anticipacidn.

Cancelacién previa entrega, en efectivo.

Tambillo, Telf. 2630598
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ANEXO 2

DISENO & COMUNICACION Elaboracién de
Tarjetas, calendarios, facturas, agendas, placas, etc.

Srs.

Confecciones Diana

Las tarjetas son tipo bip tico impresas en cartén prensado especial, llevan
diversos motivos, e incluyen informacion personal de su negocio, con
dimensiones de 8 cm * 10cm.

El precio de cada una es de .10 centavos de dolar.

El pedido se lo recepta con una semana de antelacion, y el pago es 50% al
pedido y el 50% restante al momento de la entrega.

Uruguay N° 16-34 y Buenos Aires. Telfs.2545542, Francisco Erazo, Carlos Tirado
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ANEXO 3.

IESS.

INICIO -«

Afiliacion del Trabajador
INSCRIPCION DEL TRABAJADOR

Los empleadores estan obligados a inscribir a sus trabajadores en el IESS desde el
primer dia de labor, por medio del AVISO DE ENTRADA. (Formularios del IESS);
a dar aviso de las salidas, modificaciones de sueldos y salarios, de los accidentes de
trabajo, de las enfermedades profesionales y demas condiciones de trabajo de los
asegurados, de acuerdo con los Estatutos y Reglamentos del IESS.

REGIMENES DE AFILIACION

Los afiliados estan agrupados en cuatro regimenes de afiliacion: El Seguro General
Obligatorio; los seguros especiales que comprenden a los del Seguro Social
Campesino, a los de la construccion, zafreros y trabajadores contratados por horas; el
régimen voluntario; y el régimen adicional o complementarios.

El Seguro General Obligatorio

Que comprende a todos los que perciben un ingreso por la ejecucion de
una obra o la prestacion de un servicio corporal o intelectual, con
relacion de dependencia o sin ella. Dentro de este grupo estan los
empleados privados y los servidores publicos. Los profesionales con
titulo universitario o politécnico en libre ejercicio de su profesion; los
notarios,

Seguro General Obligatorio

registradores de la propiedad y registradores mercantiles; los miembros del clero
secular y quienes presten servicios con caracter regular en las iglesias; los artesanos
y sus operarios y los aprendices con contrato; los trabajadores a prueba; los
trabajadores ocasionales y temporales; los trabajadores a domicilio; los artistas
profesionales; los choferes profesionales; los trabajadores autbnomos que pertenecen
a alguna organizacion afin a su actividad econdémica, son grupos con condiciones
especiales pero pertenecen al Seguro General Obligatorio.

Se exceptuan del Seguro Social Obligatorio: el conyuge, los hijos menores de 18
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http://www.iess.gov.ec/
http://www.iess.gov.ec/site.php?category=empleadores

afios y los padres del patrono que trabajen por cuenta de su conyuge, padre o hijo,
respectivamente.

SEGURO ARTESANAL

Son sujetos de afiliacion los trabajadores artesanos, maestros de talles o artesanos
autébnomos, operarios y aprendices.

Aportes

Los maestros de taller y artesanos autdbnomos deben cotizar el 19.80 por ciento,
correspondiente a la remuneracion total ganada, pero nunca menos de lo establecido
anualmente por el CONADES (Consejo Nacional de Salarios El porcentaje se
distribuye de la siguiente manera:

APORTACION

Seguro de enfermedad, maternidad, invalidez, vejez y 13,30%
muerte, gastos de administracion

Cesantia 3,00%
Cooperativa Mortuoria 1,00%
Riesgos del Trabajo 1,50%
13a. y 14a. pensiones 1,00%
TOTAL

Operarios y Aprendices

La aportacion por los operarios y aprendices es del 20.50 por ciento del
correspondiente a la remuneracion total de lo ganado, que en ningln caso
serda menor a la remuneracion minima establecida anualmente por el
CONADES, distribuido de la siguiente manera:

PERSONAL PATRONAL TOTAL

Seguro de 5,00% 8,30% 13,30%
enfermedad,

maternidad,

invalidez, vejez

Cesantia 2,00% 1,00% 3,00%
Riesgos del Trabajo 1,50% 1,50%
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Cooperativa 1,00% 1,00%

Mortuoria

13a. y 14a. 1,00% 1,00%
pensiones

Seguro Social 0,35% 0,35% 0,70%
Campesino

TOTAL 9,35% 11,15% 20,50%

Para fines del Seguro Social se considera patrono al MAESTRO DE TALLER o
ARTESANO AUTONOMO que tenga a su servicio a otros trabajadores, quienes
deben contar con su numero patronal artesanal, para lo cual debe presentar la
calificacion de la Junta de Defensa del Artesano o el Acuerdo de Concesion.

Sanciones

El incumplimiento de las obligaciones patronales ocasiona sanciones establecidas
por Mora Patronal, Responsabilidad Patronal. Tienen derecho: Enfermedad, subsidio
en dinero, maternidad, jubilacion por invalidez, vejez, seguro de sobrevivientes,
cesantia, riesgos del trabajo del trabajo y préstamos quirografarios.

Extension al grupo familiar

La proteccion del Seguro Social Artesanal se extiende a los trabajadores que
constituyen el grupo familiar, inclusive el cényuge del artesano duefio de taller
“AUTONOMO”, siempre y cuando contribuyan con su trabajo para el

funcionamiento del taller o mantenimiento de la actividad artesanal previa la
calificacion realizada por el IESS.

http://www.iess.gov.ec/site.php?content=79-afiliacion-del-trabajador
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ANEXO 4

MATERIA PRIMA

2010
MATERIA PRIMA
Cantida
Detalle Unidad d P.U. Subtotal IVA Total

Hilos Conos 180 |1,60 288,00 34,56 322,56
Hilos overlock Cajas 4 107,14 428,56 51,43 479,99
Cierres 15cm

nylon Ciento 40 6,25 250,00 30,00 280,00
Cierres 12cm

metal Ciento 27 10,71 289,17 34,70 323,87
Cierres 20cm Ciento 40 11,60 464,00 55,68 519,68
Pel6n Pegable Rollo 1 71,42 71,42 8,57 79,99
Pelén Grueso Rollo 1 84,82 84,82 10,18 95,00
Papel Floter Rollo 1 58,03 58,03 6,96 64,99
Forro Metros 100 1,42 142,00 17,04 159,04
Etiquetas Blancas Millar 9,5 8,04 76,38 9,17 85,55
Etiquetas Negras Millar 4 16,07 64,28 7,71 71,99
Fundas Plésticas Millar 1 18,75 18,75 2,25 21,00
Botones Gruesa 20 3,39 67,80 8,14 75,94
Masquin Unidad 75 0,71 53,25 6,39 59,64
Scosh Unidad 80 0,45 36,00 4,32 40,32
Ganchos Cajas 4 4,46 17,84 2,14 19,98
Tallajes Millar 14 8,04 112,56 13,51 126,07
Tela Casimir Metros 521 4,07 2.120,47 254,46 2.374,93
Tela Licra Kilos 220,05 |9,19 2.022,26 242,67 2.264,93
Tela Jersey Metros 469,5 (4,20 1.971,90 236,63 2.208,53
Tela Lino Yardas | 748,48 |2,77 2.073,29 248,79 2.322,08
Tela Rayada Metros 260,6 |3,26 849,56 101,95 951,50

TOTAL 436,39 11.560,34 1.387,24 12.947,58
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COSTO UNITARIO MATERIA PRIMA

2010 2011 2012 2013 2014 2015
PRODUCTO M.P. COSTO M.P
Pantalon Hilo $0,40| $0,42| $0,44| $0,45| $0,47| $0,49
Tela $4,39] $459| $4,79| $499| $519| $5,39
Boton $0,03| $0,03| $0,03| $0,03| $0,04| $0,04
Cierre $0,06| $0,06| $0,07| $0,07| $0,07| $0,07
Pelén $0,05| $0,05| $0,05| $0,06| $0,06| $0,06
Etiquetas $0,04| $0,04| $0,04| $0,05| $0,05| $0,05
Forro $0,15| $0,16| $0,16| $0,17| $0,18| $0,18
Total $5,12| $535| $559| $582| $6,05| $6,29
Blusa Hilo $0,04| $0,04| $0,04| $0,05| $0,05| $0,05
Tela $1,81| $1,89| $1,97| $2,06| $2,14| $2,22
Etiqueta $0,04| $0,04| $0,04| $0,05| $0,05| $0,05
funda $0,02| $0,02| $0,02| $0,02| $0,02| $0,02
Scosh $0,01| $0,01| $0,01| $0,01| $0,01| $0,01
Estampe $0,22| $0,23| $0,24| $0,25| $0,26| $0,27
Botones $0,04| $0,04| $0,04| $0,05| $0,05| $0,05
Total $2,18| $2,28| $238| $2,48| $2,58| $2,68
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VENTAS

ENERO | FEBRERO | MARZO | ABRIL | MAYO | JUNIO | JULIO |AGOSTO | SEPTIEMBRE | OCTUBRE | NOVIEMBRE | DICIEMBRE
4495,65| 4700,20| 4914,06 | 5137,65|5371,41 | 5615,81 |5871,33| 6138,48 6417,78 6709,79 7015,08 7334,27|69721,53
4691,21| 4904,66 | 5127,82|5361,14 | 5605,07 | 5860,10|6126,74| 6405,50 6696,95 7001,66 7320,24 7653,31|72754,41
4887,30| 5109,68 | 5342,17 | 5585,23 | 5839,36 | 6105,05 | 6382,83 | 6673,25 6976,89 7294,33 7626,23 7973,22 | 75795,55
5082,80| 5314,06| 5555,85|5808,64 |6072,94 |6349,26 | 6638,15| 6940,18 7255,96 7586,11 7931,28 8292,15 | 78827,37
5278,48| 5518,65| 5769,75|6032,28 |6306,75|6593,70|6893,72| 7207,38 7535,32 7878,17 8236,63 8611,40 | 81862,22
VENTAS PORCENTUALES
6,66% 6,47% 6,51% 7,07% 10,60% 8,88% 8,57% 7,74% 7,05% 7,00% 8,03% 15,43%
4105,80| 3984,94| 4008,89| 435583 6529,98| 547168 5277,94| 4766,34| 434417| 4315,03] 4949,06| 9504,71| 61614,37
4284,40| 4158,29| 4183,27| 454531 6814,04| 5709,70| 5507,54| 4973,68| 4533,14| 4502,73| 5164,35| 9918,16| 64294,60
4463,49| 4332,10| 4358,13| 473530 7098,86| 5948,37| 5737,75| 518158| 4722,62| 4690,95| 5380,22| 10332,74| 6698211
4642,03| 4505,39| 4532,46| 4924,71| 7382,82| 6186,30| 5967,26| 5388,84| 4911,53| 4878,59| 559542| 10746,05| 69661,40
4820,75| 4678,84| 4706,96| 5114,31| 7667,06| 6424,47| 6197,00] 5596,31| 5100,62| 5066,41| 5810,85| 11159,77| 72343,36




ACTIVOS FIJOS

ACTIVOS FIJOS

Depreciacion Deprec.
% Precio Deprec MBI
Cant DETALLE Tiem | Valor ; Total | yhIEY
% po | Residua 12
afos [
Maquinaria 'y
Equipo
4 | Rectas 10% | 10 40,00| 400,00 1.600,00| 160,00 13,33
1 | Overlock 3hilos 10% | 10 60,00 | 600,00 600,00 60,00 5,00
1 |overlock 5 hilos 10% | 10 80,00 | 800,00 800,00 80,00 6,67
1 | Recubridora 10% | 10 130,00 | 1.300,00| 1.300,00| 130,00 10,83
1 | Urladora 10% | 10 30,00| 300,00 300,00 30,00 2,50
1 | Collaretera 10% | 10 80,00| 800,00 800,00 80,00 6,67
1 | Recta Cadena 10% | 10 50,00| 500,00 500,00 50,00 4,17
2 | Cortadoras Grandes 10% 10 30,00 | 300,00 600,00 60,00 5,00
1 | Cortadora Pequefia 10% | 10 16,00 | 160,00 160,00 16,00 1,33
1 | Estampadora 10% | 10 40,00| 400,00 400,00 40,00 3,33
Total 7.060,00| 706,00 58,83
EQUIPO DE
COMPUTACION
33,33
1 | Computadora % 3 133,32| 400,00 400,00| 133,32 11,11
Total 400,00| 133,32 11,11
Edificio
1 | Galp6n 5% 20 250,00 | 5.000,00 | 5.000,00 | 250,00 20,83
Total 5.000,00| 250,00 20,83
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Muebles y enseres
1 Mesa de Cortar 10% 10 60,00| 600,00 600,00 60,00 5,00
2 Mesas de Planchar 10% 10 12,00| 120,00 240,00 24,00 2,00
1 Escritorio 10% 10 7,00 70,00 70,00 7,00 0,58
14 | Sillas 10% | 10 2,00 20,00 280,00 28,00 2,33
Total 1.190,00| 119,00 9,92
TOTAL ACTIVOS
F1JOS 13.650,00 | 1.208,32 100,69
OTROS ACTIVOS
UTILERIA Y MENAJE
Precio Amortizacion Amortizacion
Cantidad | Nombre Unitario TOTAL Anual Mensual

8 Tijeras Pequefas $6,00 $48,00 48 4,00

1 Tijera Grande $12,00 $12,00 12 1,00

6 Cintas Métricas $1,00 $6,00 6 0,50

4 Juegos de Reglas $4,00 $16,00 16 1,33

1 Calculadora $12,00 $12,00 12 1,00

1 Teléfono $70,00 $70,00 70 5,83

2 Planchas $30,00 $60,00 60 5,00

TOTA $224,00 224 18,67
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GASTOS GENERALES

2011 2012 2013 2014 2015

Nombre V. mensual [V.anual | IVA |V.mensual [V.anual [ IVA |V.mensual | V. mensual| IVA [V.mensual |V.anual| IVA |V.mensual [V.anual [ IVA
Agua 20 240 20,87 250,44 21,74 260,91 22,61 271,34 23,48 | 281,79
Luz 25 300 26,09 313,05 27,18 326,14 28,27 | 339,18 29,35 | 352,24
Teléfono-Internet 25| 300 36 26,09 313,05 | 37,57 27,18 326,14 39,14 28,27 339,18 | 40,70 29,35| 352,24 | 42,27
Publicidad 13,39 | 160,68 19,28 13,97 167,67 | 20,12 14,56 174,68 20,96 15,14 181,67 | 21,80 15,72 | 188,66 | 22,64
Arriendo 10,71 | 128,52 | 15,4224 11,18 134,11 | 16,09 11,64 139,72 16,77 12,11 14531 | 17,44 12,57 | 150,90 | 18,11
Suministros de limpieza 4,46 | 5352 | 6,4224 4,65 55,85 6,70 4,85 58,18 6,98 5,04| 60,51 7,26 524 62,84 7,54
Suministros de oficina 4,46 53,52 6,4224 4,65 55,85 6,70 4,85 58,18 6,98 5,04| 60,51 7,26 5,24 62,84 7,54
Combustible 20 240 28,8 20,87 250,44 | 30,05 21,74 260,91 31,31 22,61 271,34 | 32,56 23,48 | 281,79 | 33,81
TOTAL 123,02 1476,24 | 112,35 128,37 | 1540,46 | 117,24 133,74 1604,85 | 122,14 139,09 | 1669,04 | 127,02 144,44 | 1733,30 (131,91




SUELDOS

Sueldo Bésico
Afio Sueldo Inflacion Total

2010 240 240

2011 250,92 4,55% 250,92

2012 261,84 4,35% 261,84

2013 272,78 4,18% 272,78

2014 283,69 4,00% 283,69

2015 294,61 3,85% 294,61
PREMISAS DE TRABAJO
VARIABLE 2011 2012 2013 2014 2015
Inflacion Proyectada 4,55% 4,35% 4,18% 4,00% 3,85%
Incremento por la inflacion 1,0455 1,0435 1,0418 1,04 1,0385
Tasa Referencial Activa 9,98% 9,88% 10,15% 11,01% 10,02%
Tasa Referencial Pasiva 4,15% 4,06% 4,00% 4,10% 4,25%
Salario Basico Unificado 250,92 261,84 272,78 283,69 294,61
Tasa de descuento 11,62%| 11,32% 11,26% 11,56% 10,99%
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