UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
SEDE QUITO

CARRERA: ADMINISTRACION DE EMPRESAS

Tesis previa a la obtencion del titulo de: INGENIERO COMERCIAL

TEMA:
PROYECTO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA AL POR MAYOR DE CHOMPAS
CASUALES PARA JOVENES EN EL SUR DE QUITO

AUTOR:
JEFFERSON EDUARDO BENAVIDES AGUAY

DIRECTOR:
ADRIANO REDROBAN PORTALANZA

Quito, enero del 2014



DECLARATORIA DE RESPONSABILIDAD

Yo, Jefferson Eduardo Benavides Aguay autorizo a la Universidad Politécnica
Salesiana la publicacion total o parcial de este trabajo de grado y su reproduccion sin

fines de lucro.

Ademas declaro que los conceptos y analisis desarrollados y las conclusiones del

presente trabajo son de exclusiva responsabilidad del autor.

Quito, enero del 2014

(f)

Jefferson Eduardo Benavides Aguay

C.1.: 020188959-9



DEDICATORIA

La Elaboracion de este proyecto estd dedicada a mi familia en especial a mi tia por
haberme apoyado a lo largo de mi carrera ddndome su apoyo incondicional,
llendndome de aliento para terminar este trabajo, siendo una motivacion y un ejemplo

a seguir. Mi triunfo esta dedicado para mi familia.



AGRADECIMIENTO

Este proyecto refleja el esfuerzo, trabajo y perseverancia que durante mi paso por la
universidad se fue construyendo dia a dia; por este motivo agradezco a mis profesores
quienes compartieron su conocimiento. Sin olvidar a esta prestigiosa institucion la cual

me abrid las puertas, para ser un excelente profesional con principios y valores.



INDICE DE CONTENIDOS

INTRODUGCCION ..o e e et e e er e e e e e e er e e es e ae e eee e, 1

CAPITULO |

ANTECEDENTES ... ..ot e e e 2
O =T 1 - TP TP TS PPRTPPPROPPPPPRN 2
1.2 JUSEITICACION. ...ttt ettt b et 2
1.3 Problema de INVESLIQACION .......c.ecveiiiiieeic et 3

1.3.1 Formulacion del Problema .........ccccoeiiiiii i 4

1.3.2 Sistematizacion del Problema ..........cccoovvviiiicicicce e 4
1.4 DEIIMITACION ......iiviiiiiiieiietieie ettt bbbt 4
1.5 ODJELIVOS: ..ttt ettt a e nreeaenre s 6

1.5.1 ODBjJetiVo GENETAL ........cceiiiiiiieiieee s 6

1.5.2 ODbjetivos ESPECITICOS ......cceieeiirieieise e 6
1.6 Método de la INVEStIGACION ........ccueiviiieiiccceece e 14
1.7 Técnicas de recoleccion de informacion ............ccocevvvinienierene s 16
1.8 Técnicas de procesamiento y analisis de datos ..........ccocevvrerereeneneriseserieee, 17
1.9 PODIACION Y MUBSEIA. .....cueiiieiieiieieeee e 17
1.10 HipOtesis del EStUdIO ........ceeieeiiiie e 17
1.11 IMPACtOS ESPEIatOS. .....ccovicviiiieeiecie ittt ettt reeae e 18

CAPITULO 11

INVESTIGACION DE MERCADO ....cocoioieieeteeeeeeeeeeee e, 19
2.1 Analisis de la situacion competitiva del mercado ..........ccccceveniieiciineiciecn, 19
2.1.1 Factores ECONOMICOS. .......civeieieieieiie ettt 19

2.1 1.1 INFIACION ..o 20

2.1.1.2 Tasas de INTEIES ........cccvveereeieiie e ee et 21

2.1.1.3 RIESQO PaiS ...ecveeiveeiicie et 25



2.1.2 FACLOIES SOCIAIES ..ot eeeeeeeeeeeeeeeeeens 27

2.1.2.1 DESEMPIEO ... 27

2.1.2.2 SegUIdad ..........ccveiuieieieese e 28

2.1.3 Factores TeCNOIOQICOS ......ccuviveirreiiiiese et sttt 29

2.1.4 Factores PoliticoSs — [8QalES ........coverveiiieie e 29

2.2 Analisis del sector competitivo de 1as Chompas..........cccoverereininiieiinc e 30
2.2.1 Rivalidad entre los competidores exXiStentes ..........cccocvevevveerecieeseennnn, 30

2.2.2 Amenaza de entrada de nuevos COMpPetidores..........cccevvvveevveiveseennnn, 39

2.2.3 Poder de negociacion de [0S CHENteS...........coevereneiinine e 41
2.2.3.1 Definicion del producto ..........ccceoveeieieeiinseneseeese e 41

2.2.3.2 Diferenciacion Del Producto ..........ccccceveveieienennsesieieens 42

2.2.4 Poder de negociacion de 10S proveedores ..........cccocvevveveneeseesieseennean, 44

2.2.5 Amenaza de 10S productos SUSEITULOS ...........cceveeerrerienieriesiesesieeieeenes 45

2.3 Disefio de la investigacion de Mercado..........coereirererininieneese e 45
2.3.1 Variables de Segmentacion...........ccccoeiverieieeie e 46

2.3.2 MErcado META......c.oiueiuiriiiieciieiieeie ettt e 46

2.3.3 Tamano de 18 MUEBSIIA .......c.ccveiieireiese e 46

2.4 LA ENCUBSEA ......eiiiiiiie ettt sttt nb e nbeenbe e neee e 48
2.4.1 Analisis y tabulacion de 1as enCuestas...........ccccecveeereeresie s e, 48

2.5 Proyeccion de 1a demanda............ccccceiieiiiiie i 56
2.5.1 Analisis de la demanda actual ..............cccooveieieiieierese e 56

2.5.2 Demanda Proyectata.........c.cueveieierienienie s 57

2.6 Proyeccion de 1a Oferta..........cccoveiiiiiiicie e 57
2.6.1 IMPOITACIONES ....c.veevveeieeiteeiecte sttt sre e re e 57
2.6.1.1 Coeficiente de correlacion oferta...........ccccecevevnieivieiineinnnnn, 58

2.6.1.2 Ecuacion oferta, método de minimos cuadrados.................... 60

2.6.1.3 ProducCion 10Cal ...........ccevveieiieiieie e 61

2.6.2 Demanda insatisfecha proyectada ..........c.cccccoevveiiiiiieiii i 63

2.6.3 Participacién de la demanda insatisfecha............ccccooeviiiiiiciciienen, 63

2.7 FODA ..o e et a e rae e nes 64
2.8 Plan de MErCAUBO .......ceeiuieieiie ettt neesneenreas 65
2.8.1 PIBCIO....ciiteeii ittt et a e 66

2.8.2 PlAZA oottt ————— 68



2.8.3 PIOUUCTOD ..ottt e e e e e e e e e e eeeeeeeeeeeeeeeees 69

2.8.4 Promocion y PUblicidad ...........cccoovviiiiiiiiiiieee e 69
2.8.5 POSICIONAMIENTO ......oviiiiiiiiieiieeie et 70
2.8.5. 1 IMAICE . ....eeeieiiieeitie ettt 71
2.8.5.2 LOQO0 ...ttt 72
2.8.5.3 SI0QAN ...ttt 72

CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO ...ttt 74
3.1 Tamafn0 Al PrOYECTO. .......cueiiiiiieiiieieeieeieie e 74
3.2 Equipamiento requerido area de planta...........cccccovviveeieenie i 75
3.2.1 Maquinaria y herramientas...........ccccoeeveerreieeie e 75

3.2.2 EQUIP0S de COMPULACION .....cvvviniiiiiiiieieiceie e 76

3.2.3 Muebles y enseres area de planta..........ccccocevereeieneienienenese e 76

3.2.4 Otras inversiones de activos fijOS.......ccccccviieiieieiienece e, 77

3.2 4.1 VENICUIO ..ot 77

3.2.4.2 Activo fijo area administrativa ..........c.ccoceverrieneinisc e 78

3.2.5 ACHIVO TIJO TOTAl ... 79

3.3 Requerimientos de espacio para la planta..........ccccccceeveieeieiic i, 81
3.4 Localizacion del ProYECLO ........cccveiveiieieceece et 82
3.4.1 MaCroloCaliZaCion ...........ccvcveeeieiere s 82

3.4.2 MICrolOCalIZACION ........ccveivecieeieeeee st 83

3.5 Ingenieria del ProduUCTO .........cceiiiiicie e 86

CAPITULO IV

ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL ...ttt 88
4.1 TIPO UE BIMPIESA ....euieiieiiiieteite sttt sttt sttt ettt sttt sttt es e s ene e 88
4.2 MArCO LEQJAL ......oovieiecee e 90
4.2.1 Constitucion de la Compafia Limitada............ccccceeveiieviiiiciiececee, 90
4.2.2 Reqistro Unico de Contribuyentes ... 93
4.2.3 Permiso de Funcionamiento Cuerpo de Bomberos............ccocvvvvveennen. 93
4.2.4 Patente MUNICIPAL.........cooiiiiiieie e 94

4.2.5 Afiliacion a la Camara de COMEICIO ...eveeeee oo, 94



4.2.6 Inscripcion el Registro Mercantil ... 95

4.2.7 Presupuesto para cumplir parametros legales ...........cccooeneiniiciincnn 95
4.3 Estructura Organizacional............ccoiveieiieie s 96
4.3.1 OrQanigrama.......cceeiueiiesieerieeieseesteaeessaesseseesseesseseesseesseaseesseesseseessens 96
4.3.2 Perfil de cargos CIAVES ..........ccueiieiiiie e 96
4.3.3 Funciones de 10S pUestoS ClAVES ..........ccceiverieiieiieiesie e 100
4.3.4 Compensacién a administradores, inversionistas e inversores............ 103
4.3.4.1 AAMINISTrAdOreS .....coveieiieieiisieeee e 103
4.3.4.2 INVEISIONISTAS ...veevvevieieieieeiiesieeniesee e e ee e sie e sneeeeenes 104
4.3.5 Politicas de empleo y beneficios ... 105
4.3.6 EQUIpO de asesS0res Y SEIVICIOS .....ccecveiieiieeriesieieeite e e e eee e 106
A.3.7 SUBIHOS ... 106
4.3.7.1 Sueldos adminiStratiVoS.........ccovereeiieneeie e 108
4.3.7.2 Sueldos area de VENLAS..........ccveveveierieiese e 110
4.3.7.3 Sueldos mano de obra direCta..........cocevvevereienenisieiieieennn, 112

CAPITULO V
ESTUDIO FINANCIERO ...t 115
TN A 101V Z=T £ o] o OSSPSR 115
5.2 FINANCIAMIENTO ...ttt ettt re e 117
5.3 INQIESOS ...ttt 119
5.4 COSOS DITBCLOS ....vvvveieeieeiie st sieeee s ree sttt sreesteenee s e saeeneennes 120
5.5 Costos Indirectos de Fabricacion CIF ...........ccoocoviiiiiiiiineneie e 121
5.6 COSt0S FijOS OPEratiVOS .......cccveeiiiiieiieciie ettt sre e 122
5.7 GaStOS Pre OPEIALIVOS .....ccuveeivieiiieiiieiieesiee et siee e te et te e et e et e ae e sreeabeenree s 122
5.8 GASLOS U8 VENTAS .......eeveeeieiiieiieeieeiiesieete s e ste e e e teente e e sreeseesseesteeseesneesneeneennes 123
5.9 Estado de resultados proyectado ..........coceveririiininieieiee e 124
5.10 Flujo de efeCtivo Proyectado..........cccveiviiiiieiie i 125
5.11 Disefio de la tasa de descuento ponderada..........cccceveevvveiieiieesie e e 126
5.12 EValuaCion FINANCIEIA........cccveieiieseerieeiesee e sie e te e sreesee e sreeee e e eneennes 127
ST 2 RV A N SR SSTS 127
BLL2.2 TIR ettt ettt 128

5.12.3 Relacién costo BenefiCio .....coooeeeeeeeeee e, 129



5.12.4 Periodo de recuperacion de la inversion PRI .........c.cccocvvviviieiennen, 130

CAPITULO VI
EVALUACION SOCIAL Y AMBIENTAL w..oooveveseeiceeee et enensens 132
6.1 ANALISIS A IMPACLOS ....cveiviiieeiiiie ettt bbb 132
6.1.1 AMDIENTAIES. ..o s 136
B.1. 1.0 AT ..ot 136
B.1.1.2 AQUA ...eoneeieieiieieiieie ettt 136
B.1.1.3 RUIAO ..cvvecieice e 137
TN S To o - | SRR 137
6.2 GESHION AE FESIAUODS ...ttt bbb 137
G RS To] [ To oSSR 138
6.2.2 LIQUITOS ..ottt 138
CONCLUSIONES......ccotiitctieiet ettt nenns 138
RECOMENDACIONES.........oo ittt 141
LISTADE REFERENCIAS ..ottt 143

ANEXOS .. 147



Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No
Tabla No

INDICE DE TABLAS

1 Indices de iNflaCioN ...........ccoveveeveveeeeeceeececee e 20
2 INAICeS de taSA ACTIVA .....c.vcveeeeeeeeeeeeeeeceeeeee e, 21
3 INdICES e taSA PASIVA........cveveeeeeieeieee et 23
4 Indices de SPREAD .........ccoiriiiiiirinnensscieesnesssssieess s 23
5 [ndice de riesgo de PaiS .......c.ccecveiveeeeeeceeeee e 25
6 Indices de deSEMPIEO ........c.coveveveererieeeeieeeee e, 27
7 Partidas del mercado textil ECUadOr ..........ccoovviiiviiieiieeeeniiiieee 32
8 Componentes Capitulo B2...........cooiueiiiiiiiiiiie e 33
9 Aporte en miles de usd por partida nandina exportacion............ 34
10 Aporte en miles de usd por partida nandina importaciones......35
11 Numero de establecimientos sector textil ............ccccceeiiiinnnnnns 36
12 Barreras de MErCad0 ........c.ueeeeiiuiireeiiiiiiieeeesiiieeessineeeessiieeeeeans 40
13 Estrategias genéricas Competitivas ...........ccccccvvvveveeeeeeeecccnnnnee, 43
14 Seleccidn de la estrategia genérica competitiva.............ccceeee..n. 44
15 Establecimientos fabricantes de telas...........ccccccvvveeveeeieiinnnee, 45
16 Tamafno del Mercado........ccceeveviiiiiiiiiiee e 47
17 Compra anual esperada...........occveveeiiiiiiie i 52
18 Precio esperado por el cliente .......cceeevveeeeiiiiiiiiiiieeeeee e, 53
19 Precio pagado por la Ultima chompa.............ccccvveveeeeciiiiinnee, 56
20 Factores que afectan la demanda potencial actual .................... 56
21 Demanda proyectada............cceeeeiieiiiiieieee e 57
22 Importaciones 2007 — 2012 totales de chompas ...................... 58
23 Importaciones totales 2009 — 2012 de chompas ...........c.ccuvee.. 59
24 Ecuacion de proyeccion importaCiones ..........ccccoccceeevieeeeiieenns 60
25 Proyeccion importaCiones..........ocueeeiueeeiieeeasieeesieeesieee e 61
26 Parametros de la oferta local...........ccccooeviveeeiiiec e 61
27 Proyeccion oferta local ..., 62
28 Oferta proyectada total...............ooocvviiiiieeeee e, 62
29 Demanda insatisfecha ..o 63
30 Participacion de la demanda insatisfecha...............ccccceeeeeeins 63
31 Materiales promedio por chaqueta JOVENeS..........ccccvvveevrnnnn. 67
32 Costos directos de produCCion ............coevviereeeiiiiieeeeiiiiieee e 67
33 DiSefio del PreCiO ...cccoiueiiieiiiiiie et 68
34 PUDIICIAA ....oeeeiieiee e 70
35 SelecCion de 1a MarCa.........coccuveveeiiiiiiee e 71
36 Participacion de la demanda insatisfecha..............cccccceeeeeei, 74
37 Maquinarias reqUeridas........c.ccccevvvvieiiiiiiiiiiiiieieieieeeeeeeeeee e 75
38 Equipos de computacion area de produccion............ccceeeeeennnn. 76
39 Muebles y enseres area de planta............cccceeeeviiiiiiiiiiiiieneeeee, 77
A0 VENTICUIO ...t 77



Tabla No 41 Activo fijo drea administrativa...........ccccecvveeeeiiiiiee e 78

Tabla No 42 ACtivo fiJO total ..........cccvviiiiii e 79
Tabla No 43 Porcentajes de depreciaCion ...........ccccoocveeriieeinieeeniiiee e 79
Tabla NO 44 DEPreCIACION ......ceevieeeei it e e e e e e e e e e e n e e e e e e e 80
Tabla No 45 Rescate de aCliVOS ...........cocevvviiiiiiiiiieieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 80
Tabla No 46 Mantenimiento activo fijO........ccccccoviiiiiiiiiiie e 81
Tabla No 47 Alternativas de 10CaciOn...........cccccccvvvviiiiiiiiiiiieeeeeeeeeee 84
Tabla No 48 Matriz 10CaCioNal ..........ccoeeeiieiiiiiiiiici e 85
Tabla No 49 Locacion seleccionada .............coeoeiiiiiiiiiiiieiee e 85
Tabla No 50 ClasificaCion €MPreSas. ........ceuiveeeiieeeriieieiiee et 89
Tabla No 51 Gastos legales eStimados..........ccoovviiiiiiiiiiiiieee e 95
Tabla NO 52 Perfil erente .........ovviiiiiiiiiee e 97
Tabla No 53 Perfil director de producCion ............cccccvveviieeeei i 98
Tabla No 54 Perfil director comercial ...........cccccccvvvvvviiiiiiiiiieeeee 99
Tabla No 55 Perfil administrador ...........cccccevvviiiiiiiiiieeeeeee 100
Tabla NO 56 GEIrENLE.....ccooeeiiieiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 101
Tabla NO 57 ProduCCiOn ...........oooovviiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 102
Tabla NO 58 COMEICIAl ......coiiiiiiiiieiiceee e 102
Tabla NO 59 AdMINIStradOr ........cocvviiiiieieeeeeeeeeee e 103
Tabla No 60 Pardmetros de fijacion de sueldos...........ccccceeevcieeeeeiiiiie e, 107
Tabla No 61 Sueldo por NIVEl ... 108
Tabla No 62 Sueldos por nivel Y PUESTOS...........coccuviiiiieeee e, 108
Tabla No 63 Sueldos adminiStrativos ..............coevvvveveeiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeee 109
Tabla No 64 Sobresueldos anuales administrativos............ccccceeevvvveveeeeeeene.. 109
Tabla No 65 Sueldo administrativo total afio inicial ..............cccceeveveienen. 110
Tabla No 66 Proyeccion de sueldos administrativos (5%) ........cccceeevvennee 110
Tabla No 67 Sueldos veNdedores............ccoovviviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee, 111
Tabla No 68 Adicionales vendedores ...........cccccvvvvveveiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee, 111
Tabla No 69 Sueldo ventas total afio ............ccccceevvvvviiiiiiiiiieee 112
Tabla No 70 Proyeccion sueldos vendedores (5%0) ....vvvvvveeeeeiiiiiiiieieeeeeeeens 112
Tabla No 71 Mano de obra direCta ............ccoevvvvviviiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeee, 113
Tabla No 72 Sobresueldos mano de 0bra ...........ccceeeeeeeiiiiiiiiiiiiieee e, 113
Tabla No 73 Aporte de la mano de obra por unidad............cccceevvvvviiiiinnnnnnn. 114
Tabla No 74 Capital de trabajo .........cccceeviiiiiiiii e 116
Tabla No 75 Inversion consolidada ............cooevvvvvviieeiiiiiiieieceeee e, 117
Tabla NO 76 FINANCIAMIENTO..........cvvviiiieii e 118
Tabla No 77 Caracteristicas Financiamiento .............cccccccvvvvvvviviiiiiieiieeeeee, 118
Tabla NO 78 AMOItiZaCiON...........cooovviiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 119
Tabla No 79 Distribucion de productosS...........ccoooiiiiiiiiieeee e 119
Tabla NO 80 INQIreS0OS .......ccciiiiiiiiiiee e 120
Tabla NO 81 COStOS AIFECLOS .......covveiiiieiee e 120
Tabla No 82 Costos indirectos de fabricacion ...........ccccccccvvvvivviiiiiiiiiieeene, 121

Tabla NO 83 CIF ... 121



Tabla NO 84 COSLOS FIJOS. .. cceiiiiiiieeiiiiie ettt 122

Tabla NO 85 Gasto PreOPEratiVO ..........eveeiiiirieeiiiiiiee e 122
Tabla NO 86 COMUSIONES.......uuiiiiiieeiiiiiiiiiiiiee e e e e e e e e e e e e e e e eans 123
Tabla NO 87 PrOomMOCIONES.......ccviiieei it e e e e e e 123
Tabla N0 88 COStOS e VENTA .......ccceeiiiiiiiiiieee et 124
Tabla No 89 Estado de resultados proyectado...........ccceeeeeeeeiiiiiviiiineneeeeennns 124
Tabla No 90 Flujo de efectivo proyectado............ccccvvveeeeeeeeeeiiiiiiiieeec e 125
Tabla No 91 Costo de capital Propio ......c.ccvveeeiiiiiiieeiiieee e 126
Tabla N0 92 Tasa CPPC ...t 127
Tabla N0 93 Flujo actualizado...........ccvuiiieieiieii e 128
Tabla No 94 Flujo actualizado acumulado .............cccoveeviiiiiiiiiiiieeeee 130
Tabla No 95 Evaluacion finanCiera...........cccuvveeiviiivee e 131

Tabla No 96 Punto de equilibDrio...........ccoeeeeeie e 131



INDICE DE GRAFICOS

Grafico No 1indices de inflacion ............ccccoeeveieeeiececeeee e 20
Grafico N0 2 Indices de tasa aCtiVa ...........ceevevereeveeeeeeeeeeee e 22
Grafico No 3 INdices de tasa PASIVA..........c.ceeverieeeeieerieeieeeeee e 23
Grafico No 4 Indices de SPREAD .........cccciiiieinnnieieissene s 24
Grafico No 5 Indices de riesgo pais (2002 A 2011) ......cocvevvvevieeeereeereeas 26
Grafico No 6 Indices de desempleo (2002 A 2011) ...cocvevevevevieeerereceeneeeas 28
Grafico NO 7 Las fuerzas de POIter........ccueeiiueeeiiiiie e 30
Grafico No 8 Evolucion de 1as eXportaCiones............ccceevueeeeiieeenineesniiee e 34
Grafico No 9 Evolucion de 1as importaCiones ...........ccceeveeeiiieeeiiiee e 35
Gréafico No 10 Piramide de las necesidades de Maslow .............ccccceveeiiinnnn. 41
Grafico No 11 ;Compraria chompas nacionales o solamente importadas?....48
Gréafico No 12 ;Qué talla de chompa ha comprado?..........cccccvveveeeeiiiiiinnnee, 49
Grafico NO 13 FOrma de Pago ......ccccvvviiiiieee e e e 51
Grafico No 14 ¢ con que frecuencia compra una chompa casual? .................. 51
Gréafico No 15 ¢ Cuénto esta dispuesto a pagar por una chompa casual?........ 52
Grafico No 16 ¢ Ddénde normalmente compra las chompas casuales? ............ 53
Grafico No 17 ;Qué es lo mas relevante al momento de realizar una

(00] 101 0] - VSRR 54
Gréafico No 18 ¢ Qué color de chompa casual prefiere? ........cccccveveeeeiiiiinnnee. 54
Grafico No 19 ¢ Cual fue el altimo precio que pago por una chompa casual

Lo [0 [U T o - ST SOPPPPPPPPRR 55
Gréafico No 20 Evolucién importaciones (2007-2012) ........cccccvveeeeeeeeeiicnnnnee, 58
Grafico No 21 Evolucién importaciones (2009-2012) ........cccccveeviveeiiiieennnnen. 59
Grafico No 22 Diagrama de distribucion............ccccoooieiiiiiie e 69
Grafico No 23 Imagen para el 10g0........cc.eeiiiiiiiiiiieiie e 72
(€= Y [oTo I NN [ T2 B 1o T [ SRR 73
Grafico NO 25 LAYOUL .......vviiiiiieiiiiiiiiieee et e e e e e 81
Gréafico No 26 Plano de macrolocalizacion ...........cccoceveeeiiiiii e 83
Gréafico No 27 Mapa de macrolocalizacion .............cccceeeveviiiiiiieeee e, 86
Gréafico No 28 Diagrama de blogques proceso productivo............cc..ccceeeunnnee. 87
Grafico No 29 Diagrama de proceso de constitucion ...........cccccceeeeeeeeicinnennee. 92

Grafico NO 30 Organigrama ......cceoiueereeeiiiiiee et e e 96



INDICE DE ANEXOS

Anexo No 1 Formato de la encuesta aplicada.............ccccceeveeeeeeeiiiiiiiinennnnn.
Anexo No 2 Detalle técnico inversion en equipos de computacion ............



RESUMEN

A traves del presente estudio, se desarrollan las estrategias orientadas a disefiar una
empresa manufacturera que se localice en el Sur de Quito y que fabriqgue chompas
casuales para jovenes, las cuales deberan comercializarse en la ciudad; para ello se
desarroll6 una investigacion que abarco en analisis del entorno competitivo en que se
desenvolvera la empresa; para ello se estudio el entorno externo econdmico,
geogréfico, demografico y socioecondémico, a través de dicho estudio se determind
que la organizacién debe realizar planificacibn a mediano plazo, acceder a
financiamiento privado para que la viabilidad se estudie desde la Optica del mayor
costo financiero referencial del mercado; también se realiz el analisis del entorno
interno, especificamente los elementos de la gréfica de Porter, esto con el fin de
caracterizar la competencia y percepciones del cliente respecto a producto; la
informacién recabada sirvid para dimensionar la demanda insatisfecha para el
producto; en el capitulo técnico, se determind el tamafio de la empresa, factores como
la localizacion, caracteristicas organizativas y demas parametros que permitan una
gestion eficiente de los procesos productivos y administrativos, ademas se
establecieron las bases estratégicas del plan de marketing para el producto. Finalmente
se desarrollé el analisis financiero de la empresa, se proyectaron los costos y gastos de
la empresa para confeccionar los estados financieros que permitieron determinar la

viabilidad financiera de la iniciativa de negocios planteada.



ABSTRACT

Through the current research, it was developed strategies oriented to design a factory
in the South of Quito this will manufacture coats to adults and kids which ones have
to be sold along the city; it was developed a research about the competitive
environment for the company, from an economic, demographic and socioeconomic
approach, it was established that the organization has to do midterm planning, look out
for private financial resources in order to analyze the financial viability since a
conservator point of view; also, Porter elements were analyzed due the need of acquire
knowledge about competence, customers, suppliers and others; the information was
used to quantified the non-satisfied demand; in the technical chapter, it was determined
factors like size, location and organizational parameters to allow the company reach
efficiency in its production process, also marketing mix elements were designed for
the product; finally it was developed financial analysis through the projection of
incomes and expenses in order to get the financial states that allow the researcher
estimate the financial feasibility, this analysis showed that the current has financial
feasibility in the term.



INTRODUCCION

En el Ecuador, el mercado textil experimenta una recuperacién vigorosa de la mano
de politicas econdmicas de comercio exterior que han frenado el ingreso
indiscriminado de importaciones textiles que estaban aniquilando la industria local,
ademas la recuperacion econdémica del pais ha dado origen a una clase media creciente
en namero y poder adquisitivo que implica que su eleccién de compra no estad mas
influida exclusivamente por el precio, sino que la calidad y disefio son atributos que
los clientes potenciales valoran tanto o mas que el precio, esto brinda una ventana de
oportunidad para una empresa que fabrique textiles que ofrezcan calidad, disefio y
precios competitivos, puesto que el mercado continuda creciendo tanto en lo relativo a
la produccién local como en lo referente a las importaciones (basicamente la
produccion local no puede absorber el incremento en la demanda, lo que genera un

incremento en las importaciones).

Bajo este contexto, el presente estudio se centrara en determinar las caracteristicas del
mercado que permitan desarrollar una empresa que adopte estrategias de marketing
mix que se adapten a las condiciones del entorno competitivo, esto con el fin de reducir
el riesgo en el proceso de toma de decisiones de inversion, ademas se desarrollara un
estudio técnico, organizativo y financiero que de soporte a la iniciativa de negocios

gue se esta investigando en la presente tesis.



CAPITULO |

ANTECEDENTES

1.1 Tema

Proyecto de factibilidad para la creacion de una empresa productora y

comercializadora al por mayor de chompas casuales para jévenes en el sur de Quito.

1.2 Justificacién

En la actualidad se ha detectado una oportunidad de producir y comercializar chompas
casuales para jovenes en el mercado de venta al por mayor en la ciudad de Quito, esto
esta dado basicamente por el impulso que esta dando el gobierno a la produccion local
mediante la imposicion de aranceles a la ropa importada especificamente a la ropa

china ya que ésta era un obstaculo muy grande para poder producir en nuestro pais.

Actualmente el mercado de venta al por mayor en Quito es muy rentable ya que llegan
clientes desde todos los puntos del pais Costa, Sierra, Oriente y mediante este proyecto
se demostrara la demanda insatisfecha que existe en todos los clientes potenciales ya
que el mercado de mayoristas en Quito se encuentra lleno de empresas que se han
formado de manera empirica en su mayoria sin ningdn estudio previo, estas a su vez
no llegan a satisfacer todas las necesidades del cliente en materiales, acabado,
innovacion de técnicas de produccién y tendencias de moda actuales, sino mas bien
estas empresas empiricas solo se han enfocado en tener precios bajos pero entregando

prendas de infima calidad.



Se ha escogido el mercado al por mayor en el sur de Quito para la implementacion de
este proyecto debido a que si logramos producir nuestras chompas con la calidad,
técnicas, materiales y modelos que tenemos en mente, la venta seria a gran escala y
mediante esto podremos tener mayor rotacion de inventario y cubririamos nuestras
obligaciones en el corto plazo sin mayor inconveniente y en el largo plazo podremos

realizar inversiones por la magnitud de venta que podremos alcanzar.

En vista que es una industria que se encuentra en crecimiento también existen
oportunidades de compra de materiales a proveedores internacionales, donde se puede
encontrar materiales de mejor calidad y a costos moderados, con esto podremos dar un
valor agregado a nuestro producto resaltando que es Hecho en Ecuador y crear

concienciacion en la gente para que consuman productos nacionales.

También es importante resaltar que este proyecto se lo realiza como requisito de grado
para la obtencion del titulo Ingeniero Comercial Mencién Finanzas De La Universidad

Politécnica Salesiana.

1.3 Problema de Investigacion

Actualmente los compradores mayoristas tienen la necesidad de comprar lineas
especificas de ropa, en el caso referente a chompas no hay alguien que realice chompas

casuales para jovenes con disefios, materiales y acabados orientados a ellos.

Maés bien los fabricantes de chompas han optado por hacer este producto pensando en
el publico en general y para los jovenes solo han tomado en cuenta las tallas y no otras
especificaciones. Ya actualmente el segmento de mercado donde se encuentran los
jovenes es una buena alternativa de inversion ya g se encuentra en constante cambio

de tendencias de vestimenta al cual también influye la cultura.
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1.3.1 Formulacién del Problema

¢ Como es posible demostrar la factibilidad para la creacion de una empresa productora
y comercializadora al por mayor de chompas casuales para jovenes ubicada en el sur
de Quito?

1.3.2 Sistematizacion del Problema

¢Existe la suficiente demanda interna de chompas casuales para jovenes?
¢Desde el punto de vista legal, cual seria la estructura mas adecuada para la empresa?

¢Latecnologia requerida para el proyecto, existe en el pais y es posible acondicionarla

en el sur de Quito?

¢Coémo identificar la viabilidad financiera del proyecto para los inversionistas y/o

S0Cios?

1.4 Delimitacion

Delimitacion temporal: EI Proyecto de Factibilidad para la creacion de una empresa
productora y comercializadora al por mayor de chompas casuales para jovenes ubicada

en el sur de Quito estara proyectado desde el afio 2012 hasta el afio 2017.

Delimitacion espacial: Este proyecto se pretende realizar en el Sur de Quito,
especificamente en el sector de Guajalo. Y para llevarla a cabo se pretende realizar una

investigacion de mercado, para obtener informacion.



Delimitacion académica: En desarrollo del presente proyecto se aplicaran varias
asignaturas que hemos recibido durante toda la carrera.

Finanzas: La materia de Finanzas sera de utilidad al momento de realizar el estudio
financiero, ya que nos ayuda a determinar la factibilidad econdmica del proyecto,
mediante cuatro indicadores: VAN, TIR, indices financieros y el periodo de

recuperacion.

Investigacion de Mercados: Los conocimientos adquiridos en esta materia nos
permitiran obtener la informacién de nuestro mercado potencial y analizar la

informacion para establecer el nicho de mercado al que dirigiremos este proyecto.

Gestion I11: En base a esta materia podremos determinar la demanda insatisfecha y
poder proyectar el crecimiento de la misma durante el horizonte del proyecto.

Presupuestos: La aplicacion de presupuestos en el proyecto de factibilidad, es de vital
importancia ya que mediante los flujos de caja, podremos determinar el monto de
inversion inicial que necesitamos y la evaluacion del mismo. También podemos

determinar la evolucién de nuestros costos durante el horizonte del proyecto.

Derecho: Con los conocimientos adquiridos, determinaremos la normativa legal que

se necesite para poder operar el proyecto de factibilidad.

Estadistica: En base a las formulas, calculos aprendidos en esta materia podremos
determinar las caracteristicas y tendencias de crecimiento del nicho de mercado al que

se dirige el proyecto.



Comportamiento Organizacional: Mediante los conocimientos adquiridos en esta
materia podremos determinar las competencias necesarias para cada cargo que se
creara en el proyecto, asi como también disefiar una correcta estructura organizacional

para un buen desempefio administrativo.

1.5 Objetivos:

1.5.1 Objetivo General

Determinar por medio de un estudio de factibilidad, la creacion de una empresa

productora y comercializadora de chompas al por mayor en el sur de Quito.

1.5.2 Objetivos Especificos

Establecer la estrategia de marketing adecuada para la creacion de una empresa

comercializadora y productora de chompas al por mayor en el sur de Quito.

Determinar la factibilidad técnica para la ceracidén de una empresa comercializadora y

productora de chompas al por mayor en el sur de Quito.

Determinar la factibilidad financiera para la creacién de una empresa comercializadora

y productora de chompas al por mayor en el sur de Quito.

Medir el mercado potencial que justifigue la creacion de una empresa

comercializadora y productora de chompas al por mayor en el sur Quito.



Analizar a los productores y comercializadores de chompas casuales al por mayor del
en el sur de Quito, su participacion en el mercado y estrategias utilizadas en sus ventas.

MARCO TEORICO

Las posibilidades comerciales de nuestro proyecto investigativo estd centrado con
prioridad en el sur de Quito especificamente en el sector de Guajald, debido a que en
este sector en los ultimos 5 afios ha acogido a los productores y comerciantes
mayoristas del sur de Quito. Dichos productores de ropa brindan a sus demandantes
prendas de vestir de toda clase (camisetas, chompas, pantalones, medias, zapatos, etc.)
debido a este motivo se encuentra una mayor demanda insatisfecha a la que se les
puede ofrecer chompas casuales para jovenes de diferentes modelos y con una gran
variedad de materiales distintos y terminados especiales, conociendo que la demanda
para nuestro proyecto es grande y la competencia es moderada para la segmentacion
de clientes al que estd destinado nuestro proyecto; lograremos ingresar con firmeza
en el abasto de chompas casuales tanto en precios, como también en calidad.

Nuestro objetivo como productores es brindar siempre a los clientes mayoristas de
Quito la mejor atencidn, los mejores precios y los disefios exclusivos con materiales
innovadores y acabados nuevos. Utilizando estratégicamente un marketing Mix
(Producto, Precio, Comunicacion y Distribucion). Para lo cual es facil entender que
dentro de algunos afios este sector se habrd fortalecido lo suficiente en la industria
ecuatoriana, para lo cual este mercado tendra que aumentar sus procesos de produccién

y comercializacion ya que los consumidores demandaran productos de mejor calidad.

Al publico que va dirigido nuestro producto es a todas las personas que realicen
actividades de comercio al por mayor. Conocer al consumidor es necesario porque nos
permite estudiar las circunstancias que lo rodean y las variables que influiran sobre su

comportamiento de compra. Ya que la conducta de cada una de las personas esta
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considerando factores sociales y econémicos (estilo de vida, personalidad, ingresos,
etc.). Hay que tener contacto cercano con su mente y por asi decirlo, ponerse en sus

zapatos pues ellos son la razon de nuestra investigacion.

Productores y comerciantes ecuatorianos compiten con un gran numero de
importadores, quienes venden productos novedosos a costos moderados. Debido por
la gran cantidad de demanda los productores tratan de mantener una alta calidad y

mejorar sus procesos de produccion.

La industria textil ecuatoriana se remonta a la época de la colonia, Posteriormente, las
primeras industrias que aparecieron se dedicaron al procesamiento de la lana. Pero hoy
por hoy, la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo de
fibras, siendo las més utilizadas como el algoddn, 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 puede
afirmar que las provincias con mayor nimero de industrias dedicadas a esta actividad

son: Pichincha, Imbabura, Guayas, Azuay y Tungurahua.

Los aranceles son un factor muy importante dentro de la economia de las importadoras
y grandes cadenas de tiendas que estan buscando ropa de calidad, a la moda y

econdmica, hecha en Ecuador.

Podran ser concesionarios de deposito aduanero, las personas juridicas, publicas o

privadas, nacionales o extranjeras legalmente establecidas en el Ecuador.

La diversificacidn en el sector ha permitido que se fabrique un sin nimero de productos
textiles en el Ecuador. No obstante, cada vez es mayor la produccion de confecciones

textiles, tanto las de prendas de vestir como otras manufacturas.
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Consientes que el desarrollo del sector estd directamente relacionado con las
necesidades de los consumidores internos sobre todo de la clase media baja y media
alta que buscan prendas de vestir a precios modicos, a los cuales les ha llegado el
mensaje de consumir productos, “Hechos en Ecuador”. Por este motivo los
productores textiles han invertido en la adquisicion de nueva maquinaria y tecnologia
que les permita ser mas competitivos frente a una economia y mercado globalizado,
siendo el principal competidor Perd. Asi mismo, las empresas invierten en programas
de capacitacion para el personal de las plantas, con el afan de incrementar los niveles
de eficiencia y productividad; la intencion es mejorar los indices de produccion
actuales, e innovar en la creacion de nuevos productos para modernizar y desarrollar

marcas nacionales.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD

“Es el analisis amplio de los recursos financieros, economicos y sociales de una
inversion. En la fase de pre-inversion la eventual etapa subsiguiente es el disefio final
del proyecto (preparacion del documento de proyecto), tomando en cuenta los insumos
de un proceso productivo, que tradicionalmente son: tierra, trabajo y capital (que

generan ingreso: renta, salario y ganancia).” (Urbina, 2013)

El estudio de factibilidad consta de ciertos procedimientos a seguir:
Estudio de Factibilidad de Mercado

Estudio de Factibilidad de Sistema Técnico

Estudio de Factibilidad Financiera

ESTUDIO DE MERCADO



"Proceso de planificar, recopilar, analizar y comunicar datos relevantes acerca del
tamario, poder de compra de los consumidores, disponibilidad de los distribuidores y
perfiles del consumidor, con la finalidad de ayudar a los responsables de marketing a
tomar decisiones y a controlar las acciones de marketing en una situacion de mercado
especifica”" (PROMONEGOCIOS, 2011)

Tipos de Estudios de Mercado:
Los estudios de mercado pueden ser cualitativos o cuantitativos:

Estudios cualitativos: Se suelen usar al principio del proyecto, cuando se sabe muy
poco sobre el tema. Se utilizan entrevistas individuales y detalladas o debates con
grupos pequerios para analizar los puntos de vista y la actitud de la gente de forma un
tanto desestructurada, permitiendo que los encuestados hablen por si mismos con sus
propias palabras. Los datos resultantes de los métodos cualitativos pueden ser muy
ricos y fascinantes, y deben servir como hipGtesis para iniciar nuevas
investigaciones. Son de naturaleza exploratoria y no se puede proyectar a una
poblacién méas amplia (los grupos objetivos).

Estudios cuantitativos: Intentan medir, numerar. Gran parte de los estudios son de este
tipo: cudnta gente compra esta marca, con qué frecuencia, donde, etcétera. Incluso los
estudios sobre la actitud y la motivacion alcanzan una fase cuantitativa cuando se
investiga cuanta gente asume cierta actitud.
Se basan generalmente en una muestra al azar y se puede proyectar a una poblacion

mas amplia (las encuestas).

ESTUDIO DE MERCADO
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ANALISIS DE LA DEMANDA

DEMANDA. “Cantidad de un bien o servicio que los sujetos econdomicos estan
dispuestos y pueden adquirir en un mercado implicito a un precio dado y en un
momento determinado. Obsérvese que esta implicito en el Gltimo enunciado las
nociones de necesidad, deseo y capacidad adquisitiva es uno de los factores que fija el
precio de un bien o servicio econdmico en una economia de mercado.”

(PROMONEGOCIOS, 2011)

La demanda se expresa como las personas que estan dispuestos a adquirir los productos
a un nivel de precios al alcance de ellos. La ley de la demanda se conoce como una
relacién inversa entre el precio y la cantidad demandada de productos; a medida que
el precio sube, la cantidad de demanda tiende a bajar y viceversa; y a medida que el

precio baja la demanda sube.

CLASIFICACION DE LA DEMANDA

La demanda a analizar en nuestro proyecto se podria decir que se clasifica en dos

grupos que son:

Demanda Satisfecha.

Demanda Insatisfecha.

FACTORES QUE AFENCTAN A LADEMANDA
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1.- Potencial del mercado: Podemos estimar que nuestra demanda se establecera
en un porcentaje alto debido al precio accesible de nuestro producto y a la calidad y

originalidad con que contara el mismo.

2.- Conocimiento de la demanda: Sabemos que la demanda chompas, es baja; ademas
de esto no ofrecen la distincidn, acceso e innovacion que nosotros podemos ofertar al

mercado como son modelos disefiados por los clientes y a la medida.

3.- Estudio de oportunidades: Podemos acceder a nuevos disefios de innovacion
con la ayuda de referencias extranjeras debido a la facilidad de informacion con la que
contamos gracias a la ayuda de amigos y familiares residentes en el extranjero.

4.- Estudio de amenazas: Determinamos como posible amenaza a la copia o
innovacion que puede ofrecer la competencia con relaciéon a nuestro producto y la no

acogida por parte del mercado objetivo.

OFERTA Y DEMANDA. “Oferta es el precio maximo pedido por el vendedor,
demanda, el maximo precio que el comprador esta dispuesto a pagar por la compra de

una mercancia o un titulo valor.” (Rossi, 1992)

LA COMPETENCIA. “Empresas competidoras -actuales y potenciales-, ventajas y
desventajas de sus productos y estrategias, cuota de mercado por facturacion, etc. En

qué aspectos compite con esas empresas (precio, calidad, ampliacion de la oferta).”

(Educar, 2009)

COMERCIALIZACION (MARKETING). “Actividades que aceleran el movimiento

de bienes o servicios desde el fabricante hasta el consumidor y que incluye todo lo
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relacionado con publicidad, distribucion y técnicas de mercado, planificacion del
producto, promocién, investigacion y desarrollo, ventas, transporte y almacenamiento

de bienes y servicios.” (Rossi, 1992)

FINANZAS. “Gestion para proporcionar medios de pago. Las finanzas cubren el
planeamiento financiero, estimacion de ingresos y egresos de efectivo, el
financiamiento o consecucion de fondos y el control financiero o medida de

cumplimiento de los planes originales.” (Varela, 2001)

PRESUPUESTO. “Plan de accidon expresado en cifras para un periodo de tiempo
determinado.” (Varela, 2001)

ESTUDIO DE MERCADO. “Tiene por objeto determinar, con un buen nivel de
confianza los siguientes aspectos: la existencia real de clientes, para los productos o
servicios que van a producirse, la disposicion de ellos para pagar el precio establecido,
la determinacion de la cantidad demandada en términos de poder elaborar una
proyeccion de ventas, la aceptacion de las formas de pago, la validez de los
mecanismos de mercadeo y ventas previstos, la identificacion de los canales de
distribucion que se van a usar, y de las ventajas y desventajas competitivas, etc.”
(Varela, 2001)

ESTUDIO TECNICO. “Tiene como finalidad definir la posibilidad de lograr el producto o
servicio deseado en la cantidad, con calidad y el costo requerido. Esto origina la necesidad de
identificar procesos productivos, proveedores de materias primas, equipos, tecnologia,
recursos humanos, suministros, sistemas de control, formas de operacidn, consumos unitarios
de materias primas, insumos y servicios, distribucion de planta y equipos, requerimientos de

capacitacion del recurso humano, etc.” (Varela, 2001)

ESTUDIO ORGANIZACIONAL Y ADMINISTRATIVO. “Su fin es definir las
necesidades del perfil del grupo empresarial y de personal que el negocio exige, las
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estructuras y estilos de direccion, los mecanismos de control, las politicas de
administracion de personal y de participacion del grupo empresarial en la gestion y los

resultados contando con todos estos elementos.” (Varela, 2001)

ESTUDIO FINANCIERO. “Se determinaran las necesidades de recursos financieros,
las fuentes y las condiciones de estas y las posibilidades reales de acceso a las mismas.”

(Varela, 2001)

EVALUACION ECONOMICA. “Tiene como objeto central determinar las
caracteristicas econdmicas del proyecto, para ello hay necesidad de identificar las
necesidades de inversion, los ingresos, los costos, gastos, la utilidad, los puntos de
equilibrio contable y econdmico y determinar la posibilidad de que al vender el

producto al precio establecido, el negocio deje un excedente adecuado.” (Varela, 2001)

ESTUDIO LEGAL Y SOCIAL. “Se define la posibilidad legal y social que existe para
que el negocio se establezca y opere, temas como permisos, reglamentaciones, leyes,

obligaciones, efectos sociales, tipo de sociedad, responsabilidades entre otros.”
(Varela, 2001)

ANALISIS AMBIENTAL. “Se describe aqui emisiones, efluentes, y residuos de la
empresa, riesgos y contaminacion por esas emisiones, efluentes y residuos,
mecanismos de control de contaminacién, riesgos para la comunidad por las
emisiones, efluentes y residuos, riesgos para los trabajadores, mecanismos de higiene

y seguridad industrial.” (Varela, 2001)

1.6 Método de la Investigacion
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De acuerdo con la interpretacion de varios autores, no existe una Unica clasificacion
para unificar una sola investigacion. Las clasificaciones més aceptadas estan en

funcién de criterios operativos.

INVESTIGACION CUALITATIVA: A continuacion se desarrollara las

exploratorias utilizando:

Informacion Secundaria:

La recoleccion de este tipo de informacidn solo requiere de paciencia y tiempo ademas
de una predisposicion inmediata para la recoleccion de los datos y una a captacion de
toda la informacidn que nos puedan proporcionar, ya que sera de una gran ayuda para
nuestras posibles conclusiones y acciones a tomar en base a la respuesta que se dé a

nuestro proyecto anteriormente mencionado.

Sondeos:

Realizaremos una encuesta para poder tener una idea de como se desarrollaria nuestro
producto en el mercado, la encuesta estara dirigida a las familias que visiten los centros
comerciales ya que este es nuestro grupo objetivo. El sondeo nos permite obtener
informacidn de problemas o identificar situaciones que estén creando perturbaciones

en el mercado.

TIPOS DE INVESTIGACION
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Para realizar este proyecto es fundamental conocer qué clase de investigacion vamos

a utilizar, para enfocarnos hacia donde queremos dirigirnos.

Para este proyecto utilizaremos los siguientes tipos de investigacion:

INVESTIGACION DESCRIPTIVA

Este tipo de investigacidn nos ayudara a enfocarnos en nuestro producto y cliente, para
lo cual desarrollaremos nuestra creatividad ante nuestro entrevistado, e iremos
interactuando de forma objetiva para asi logar obtener ideas profundas sobre el tema
que estamos investigando y de esta manera conocer claramente el perfil de nuestros

futuros consumidores.

INVESTIGACION EXPLICATIVA

Esta investigacidn nos ayudara a descubrir cuéles son las actitudes y comportamientos
que tomen ante cualquier cambio de las variables anteriormente mencionadas.
Logrando obtener una mejor explicacion sobre las relaciones entre productor, cliente

y producto.

Esta investigacion nos ayudara a explicar las causas de por qué las instituciones o

publico en general se interesen en nuestro producto.

1.7 Técnicas de recoleccién de informacién
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Los datos se recabardn con métodos directos mediante la aplicacion de una encuesta
sobre el mercado meta de la empresa y de forma indirecta a través de una investigacion
documental sobre informacion relevante para fundamentar las estimaciones del

presente documento.

1.8 Técnicas de procesamiento y andlisis de datos

La informacion recabada se tratara mediante técnicas de estadistica descriptiva, para
la informacion procedente de los métodos directos, y a través de métodos estadisticos

de proyeccidn de datos, para la informacién documental relevante.

1.9 Poblacion y Muestra

La poblacion y la muestra se analizara a través del uso de formulas estadisticas que
permitan dar validez a los resultados de la investigacion, esto con el fin de que estos
resultados puedan ser generalizados a través de las conclusiones del estudio.

1.10 Hipdtesis del Estudio

El disefio de una empresa de confecciones de chompas, generara una empresa rentable

desde el punto de vista de los indices de factibilidad financiera, al mediano plazo.

Variable independiente: disefio de empresa de confecciones

Variable dependiente: indices de viabilidad financiera.
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1.11 Impactos Esperados

Se espera a través de los resultados del presente estudio, determinar las bases para la
implementacién futura de la iniciativa de negocios aqui propuesta, esto con el fin de

minimizar el riesgo de la inversion propuesto.

CAPITULO Il
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INVESTIGACION DE MERCADO

Objetivo general: Bosquejar el entorno de negocios de la empresa con el fin de

minimizar el riesgo en la toma de decisiones

Objetivos especificos:

e Analisis el entorno competitivo tanto externo como interno del mercado
e Identificar las expectativa del mercado respecto al producto

e Determinar las caracteristicas de la demanda y oferta y cuantificarla

Con el fin de conocer el entorno de mercado en que la organizacion debe
desenvolverse, se debe establecer una estrategia de aproximacion al medio para que el
diagndstico permita obtener informacion valida para que las estrategias que debera
aplicar la empresa a crear minimicen el riesgo asociado a la inversion, para ello, se
establecera a lo largo del presente capitulo, un enfoque de investigacion que partira
analizando el macroentorno y el microentorno en que se desenvolveréa la organizacion,
dentro del analisis del microentorno, se desarrollara una investigacion directa sobre
los clientes potenciales de la empresa, para que el disefio del producto tenga enfoque

hacia el cliente.

2.1 Andlisis de la situacién competitiva del mercado

El entorno externo se analiza con el fin de determinar las oportunidades y amenazas
que presenta el entorno para la oportunidad de negocio, en este sentido se establece
que los factores econdémicos, sociales entre otros tienen incidencia directa sobre las
condiciones de disefio que se presentaran para el proyecto, puesto que a partir de este

analisis, se extraeran las amenazas y oportunidades a las que estara sujeto el proceso.

2.1.1 Factores Econdmicos
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Desde este punto de vista, se analizara los factores del macroentorno econémico que
se cree tienen relacion con la empresa seleccionada para el estudio asi se establecera

la incidencia de estos en el estudio a realizar.

2.1.1.1 Inflacion

“La Inflacion es el indice que mide la variacion en la capacidad de compra en lo
relativo a los componentes de la canasta basica” (Gestién, 2010), en el Ecuador
dolarizado, la inflacién ha observado una tendencia a la estabilidad, lo cual es un factor
positivo para cualquier proyecto de inversion, puesto que no se espera que los precios
se elevan de forma no prevista por la inflacion proyectada, el siguiente grafico muestra

la tendencia de la evolucion de este indice econdmico:

TablaNo 1
indices de inflacion
Ao Inflacion
2003 3,40%
2004 3,30%
2005 3,24%
2006 3,21%
2007 3,35%
2008 4,31%
2009 4,44%
2010 4,31%
2011 5,31%

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_inflacion Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

GréficoNo 1
Indices de inflacién
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Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_inflacion
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

La inflacion si bien ha subido en los Gltimos afios debido a la crisis econémica mundial,
el respaldo dado por el Gobierno de los Estados Unidos a su moneda, ha frenado la
escalada de precios, de modo que los promedios se mantienen ligeramente mas altos
que antes del 2007 pero se mantiene una tendencia a la estabilidad (entre el 3% y el
6% anual). Este factor tiene incidencia en la empresa en el sentido en que permite
determinar si es posible establecer planificacion a largo o mediano plazo, puesto que
el comportamiento de la inflacion revela la estabilidad de la economia y la etapa del
ciclo econdmico, que de acuerdo al grafico, al estar en alza, se puede considerar

expansivo.

2.1.1.2 Tasas de Interés

Para todo proyecto es fundamental lo que ocurre con las tasas de interés puesto que
representa el precio del dinero para proyectos productivos, en este sentido, el Ecuador

ha observado el siguiente comportamiento:

Tabla No 2
indices de tasa activa
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Afo Tasa activa

2002 9,19%
2003 9,13%
2004 9,10%
2005 9,21%
2006 9,12%
2007 9,11%
2008 9,02%
2009 8,99%
2010 9,04%
2011 8,17%

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_interes Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Grafico No 2
indices de tasa activa
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Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_interes Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

La tendencia es a la estabilidad en el costo del crédito alrededor del 9% para crédito
productivo, aunque hay una caida pronunciada para el Gltimo afio de analisis. En lo
relativo a la tasa pasiva, que corresponde a lo que paga el banco por los depdsitos, la

evolucion de las tasas ha sido la siguiente:
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TablaNo 3
Indices de tasa pasiva

Afo Tasa pasiva
2002 5,24%
2003 5,24%
2004 5,16%
2005 4,87%
2006 4,86%
2007 4,57%
2008 4,40%
2009 4,39%
2010 4,25%
2011 4,53%

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_interes Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Gréfico No 3
Indices de tasa pasiva
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Fuente: www.banco_central_del_ecuador/tasas_de_interes Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

La tasa pasiva tiende a disminuir en los ltimos afios y actualmente estéa relativamente
estable alrededor del 5%, este dato es de interés para el proyecto, porque ayudara a
evaluar la tasa de descuento para el andlisis de factibilidad financiera. EI SPREAD es
la diferencia entre tasa activa y pasiva, que es el margen de utilidad de las entidades
financieras intermediarias, la evolucion de la misma se muestra a continuacion:

Tabla No 4
indices de SPREAD
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Afo SPREAD

2002 3,95%
2003 3,89%
2004 3,94%
2005 4,34%
2006 4,26%
2007 4,54%
2008 4,62%
2009 4,60%
2010 4,79%
2011 4,00%

Fuente: www.superintendencia_de_bancos Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Gréfico No 4
Indices de SPREAD
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Fuente: www.superintendencia_de_bancos Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

La tendencia es al alza, esto puede ser positivo para el proyecto puesto que al haber
mayor posibilidad de margen para la entidad intermediaria, se relajan los
requerimientos crediticios y se da mayor acceso a crédito. Es decir, para la iniciativa

del actual proyecto, la influencia del factor de entorno implica que la empresa tendra
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acceso a recursos externos a la misma si esto fuera necesario, y disminuir de este modo
el riesgo de inversion; lo cual influird en el calculo de los indicadores de factibilidad

del proyecto.

2.1.1.3 Riesgo Pais

El riesgo pais es una medida de la percepcidn que tienen los inversores extranjeros a
nuestro pais desde el punto de vista de la posibilidad de inyectar recursos a la

economia; asi la evolucidn de este indicador es la que se muestra a continuacion:

TablaNo 5

Indice de riesgo de pais
Afo Riesgo pais
2002 1018
2003 1026
2004 1027
2005 1037
2006 1034
2007 1042
2008 1036
2009 1042
2010 1047
2011 812

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/riesgo_pais Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Gréfico No 5
indices de riesgo pais (2002 A 2011)

1200

1000 — "\

\

800

600

400

200

0 T T T T T 1
2000 2002 2004 2006 2008 2010 2012

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/riesgo_pais Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Se observa que existe una tendencia al alza en los Gltimos afios, mas pronunciada desde
el ascenso al poder del Gobierno de corte izquierdista actual, sin embargo no se puede
decir que el riesgo pais esté excesivamente alto respecto a periodos anteriores, puesto
que la tendencia se encuentra entre el 10% y el 11%, ademas la caida del ultimo afio
implicaria una mejora en la tasa de descuento de valuacion del proyecto, pero la clara
alza del mismo sugiere que esta fuera de control, desde el punto de vista del proyecto,
este es un factor a considerar, puesto que a falta de un mercado de valores desarrollado
en el Ecuador. La incidencia de este factor para la empresa radica en que el riesgo pais
suele ser tomado como referencia para calcular la tasa de descuento de capital propio
adecuado y por lo tanto, determina el calculo de los indicadores de factibilidad de los

proyectos.
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2.1.2 Factores Sociales

El andlisis de los factores de entorno social que rodean al proyecto planteado, son
importantes desde el punto de vista de la necesidad de establecer las condiciones en
las cuales se desenvolvera el mismo en su relacion con los grupos de personas a los
que directa o indirectamente afectard, por lo tanto, se desarrollan los factores de esta
indole que se considera pueden intervenir de algin modo en el disefio del entorno del

proyecto.

2.1.2.1 Desempleo

Se define el desempleo como aquel porcentaje de la poblacién que estd en edad de
trabajar y desea trabajar pero que no consigue fuentes de empleo estables y con todos
los beneficios legales, es decir esta desprotegida, bajo este contexto, la evolucion de

este indicador en el pais es la siguiente:

TablaNo 6

Indices de desempleo
Afo Desempleo
2002 7,10%
2003 9,10%
2004 7,90%
2005 9,06%
2006 8,34%
2007 8,60%
2008 7,50%
2009 7,91%
2010 8,66%
2011 5,07%

Fuente: www.banco_central_del_ecuador/desempleo Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Gréfico No 6
Indices de desempleo (2002 a 2011)
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Fuente: www.banco_central_del_ecuador/desempleo Junio 2013
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Se observa que el indicador presenta un comportamiento oscilante, pero la tendencia
es hacia la baja, esto puede ser favorable para el proyecto porque implica mayor
capacidad de compra del mercado para un producto que no se encuentra en la base de

la pirdmide de necesidades de Maslow.

2.1.2.2 Seguridad

De acuerdo a la Revista Gestion en su edicion de Agosto 2010, dice:

“La seguridad ha sido un serio problema para el pais en estos ultimos afios
donde las tasas de delito parecen haberse disparado; esto se debe
fundamentalmente a una internacionalizacion del crimen debido a la existencia
de la situacion tan extrema en Colombia y la profundizacion de su conflicto;
asi en el pais las organizaciones frente a la extrema desconfianza en el Sistema
de Justicia Ecuatoriano, se han visto obligadas a buscar alternativas para
garantizar su seguridad, y se han multiplicado las organizaciones de provision
de servicios privados de proteccion de bienes y personas que se han convertido
en una necesidad de toda organizacion, aunque esto implique multiplicar
costos.” (Gestion, 2010)
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2.1.3 Factores Tecnoldgicos

El Ecuador no se ha visto ajeno a la globalizacién tecnoldgica y a la era de la
masificacion de la informacion, el pais se ve inmerso en un proceso de transferencia
tecnoldgica nunca antes visto y en este sentido, el acceso a tecnologia de produccién
de primera o0 segunda mano a través de mercados virtuales en internet es una realidad,
lo que permite acelerar los procesos de compra, reducir los costos y encontrar
oportunidades disponibles; esto a través de la implementacién de una pagina web
interactiva a través de la cual los clientes actuales y potenciales puedan tener
informacidn en tiempo real de productos disponibles, realizar reservaciones de pedido
en linea, entre otras actividades que podrian facilitar la interaccion y el conocimiento

del mercado para la empresa.

2.1.4 Factores Politicos — legales

Desde la optica del entorno politico, el Ecuador mantiene un nivel de relativa
estabilidad, lo que favorece cualquier iniciativa de negocios, teniendo en cuenta la
volatilidad que existi6 en el pais en los afios previos al mandato del Presidente Rafael
Correa, se puede calificar el entorno actual como positivo para la implementacion de
iniciativas comerciales y productivas a mediano plazo, sin embargo, las dificiles
relaciones internacionales pueden generar un retroceso en los procesos de negocios
con el exterior, que para el presente caso, se puede reflejar en dificultades para la
obtencion de materia prima o barreras de ingreso al mercado externo en procesos de

expansion.

Desde el punto de vista legal, existe una serie de cuerpos legales que han entrado en
vigencia en el afio 2011 que podria de alguin modo afectar el desempefio de la iniciativa
empresarial o por lo menos, direccionar la estrategias a usar para la misma, en este
sentido se destacan el incremento del 5% por ciento a la salida de divisas del pais y la

puesta en marcha de salvaguardas para las importaciones, medida encaminada a la
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reduccion de las importaciones para lograr equilibrio en la balanza comercial del
Ecuador primero y segundo estimular la produccion interna, en este sentido, la

coyuntura se presenta como una oportunidad de alto impacto para la empresa.

2.2 Analisis del sector competitivo de las chompas

Para el andlisis del sector competitivo de las chompas, se utilizara el esquema de

Michael Porter, mismo que se representa en el siguiente grafico:

GraficoNo 7
Las fuerzas de Porter
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Fuente: http://www.gestiondeempresas.org/analisis-del-atractivo-del-sector-las-cinco-fuerzas-de-
porter/

2.2.1 Rivalidad entre los competidores existentes
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En la actualidad la industria textil ecuatoriana incluye una amplia gama de actividades,
desde el hilado, la fabricacién de tejidos, la confeccidn de prendas de vestir o diversos
productos especiales. Hoy en dia, el mundo textil y las prendas de vestir en Ecuador
forman un grupo artesano- industrial en el cual el trabajo conjunto entre ambas formas
de produccién pueden conseguir el desarrollo del sector y la mejora de la visién del
producto ecuatoriano tanto dentro del pais como en el exterior. Esta mejora puede ser
lograda a través de la mejora de la cadena de valor, el desarrollo de una moda local,
realmente innovadora, que incluya la aparicion de disefios y marcas conocidas, la
mejora del desarrollo de productos en ciertas areas, como en el desarrollo de nuevas
fibras, punto y textiles con los que la dependencia del exterior no sea tan elevada. Pero
sin duda el gran paso que tiene que llevar a cabo la industria textil es una nueva politica
de marketing con la que se venda el producto ecuatoriano como garantia de calidad y

disefio.

Actualmente, existe un plan de fomento de la confeccion y moda ecuatoriana
fomentado desde el estado con el que se pretende, por un lado mostrar al exterior la
moda ecuatoriana, y por el otro hacer propio el tan conocido sombrero de pajillay mal
Ilamado como sombrero de Panama. El organismo encargado de este programa es la
CORPEI (Corporacion de Comercio Exterior e Inversiones de Ecuador). Dentro de los

propositos de este programa de desarrollo, destacan:

e Intensificacion de la promocidn para la inversion en mayor valor afiadido en
textiles y prendas de vestir.

e Ladisminucion de las importaciones en el mercado de los textiles, asi como de
las prendas de vestir.

e La mejora de las capacidades de produccion con la ayuda de las nuevas
tecnologias.

e Lamejorade las habilidades de disefio, produccién y marketing.

e Apoyo institucional para un mayor desarrollo de la industria.
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En este sentido, es necesario inicialmente exponer de forma general el sector textil del
Ecuador, con el fin de valorar la posicion de la empresa a iniciar en el mercado, asi

pues la normativa comercial relativa al sector se muestra en el siguiente cuadro:

Tabla No 7
Partidas del mercado textil Ecuador
Partida o capitulo Descripcion
Nandina
60 Tejidos de punto
61 Prendas y complementos de vestir de punto
62 Prendas y complementos de vestir excepto los de

punto

Fuente: Aduanas del Ecuador
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como puede observarse, en los capitulos de comercio exterior que contienen la
informacidn respecto a la produccion textil, se mencionan los productos textiles de
punto en el capitulo 60 y 61; debe aclararse que el tejido de punto es aquel en que se
forman rejillas entrelazadas mediante agujas manuales o automaticas en una serie de
lazadas unidas entre si (Céspedes, 2008); tomando en cuenta que el presente proyecto
no es de caracter artesanal, lo que elimina la participacién del tejido manual, y pretende
competir con el producto importado principalmente, que utiliza materiales de
diferentes tipos donde las telas de punto podrias ser utilizadas pero no constituyen la
ventaja competitiva del producto; entonces se realizara el analisis de los productos de
la partida 62 que incluye a las prendas de vestir excepto las de punto; en este sentido,

la siguiente tabla muestra los componentes de este capitulo arancelario:

32



Tabla No 8
Componentes capitulo 62

Partida Descripcion
Nandina

6201 Abrigos, chaquetones, capas, anoraks, cazadoras y articulos similares, para
hombres o nifios

6202 Abrigos, chaquetones, capas, anoraks, cazadoras y articulos similares, para
mujeres o nifias

6203 Trajes (ambos o ternos), conjuntos, chaquetas (sacos), pantalones largos, pantalones con
peto, pantalones cortos (calzones) y shorts (excepto de bafio), para hombres o nifios.

6204 Trajes sastre, conjuntos, chaquetas (sacos), vestidos, faldas, faldas pantalon, pantalones
largos, pantalones con peto, pantalones cortos (calzones) y shorts (excepto de bafio),
para mujeres

6205 Camisas para hombres o nifios.

6206 Camisas, blusas y blusas camiseras, para mujeres o nifias.

6207 Camisetas, calzoncillos (incluidos los largos y los slips), camisones, pijamas,
albornoces de bafio, batas de casa y articulos similares, para hombres o nifios.

6208 Camisetas, combinaciones, enaguas, bragas (bombachas, calzones) (incluso las que no
llegan hasta la cintura), camisones, pijamas, saltos de cama, albornoces de bafio, batas
de casa y articulos similares

6209 Prendas y complementos (accesorios), de vestir, para bebés.

6210 Impermeables, chubasqueros, monos de inmersién y escafandras de proteccién contra
las radiaciones, sin combinar con aparatos respiratorios

6211 Conjuntos de abrigo para entrenamiento o deporte (chandales), monos (overoles)
y conjuntos de esqui y bafiadores; las demés prendas de vestir.

6212 Sostenes (corpifios), fajas, corsés, tirantes (tiradores), ligas y articulos similares, y sus
partes, incluso de punto.

6213 Pafiuelos de bolsillo.

6214 Chales, pafiuelos de cuello, bufandas, mantillas, velos y articulos similares.

6215 Corbatas y lazos similares.

6216 Guantes, mitones y manoplas.

6217 Los demas complementos (accesorios) de vestir confeccionados, de punto; partes de

prendas o de complementos (accesorios), de vestir

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En el cuadro anterior se muestra remarcados, los segmentos de mercado en los que se

participara (la partida 6211 se incluye debido a la posibilidad de fabricar chaquetas

para deportes); una vez identificados los segmentos de mercado de interés, se debe

evaluar la evolucion de este, desde el punto de vista del comercio exterior para después

realizar las respectivas ponderaciones hacia el mercado interno, para ello se muestra

la siguiente tabla:
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TablaNo 9
Aporte en miles de usd por partida Nandina exportacién

Partida Afo

2007 2008 2009 2010 2011 2012
6201 152,53 86,01 210,84 59,8 92,71 73,97
6202 171,88 317,04 275,15 227,29 361,73 681,39
6211 138,14 108,95 246,5 158,17 190,37 236,14
Otras 4494,03 3827,6 3588,1 3131,62 3972,99 5443,08
Total 4956,58 4339,6 4320,59 3576,88 4617,8 6434,58

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Gréfico No 8
Evolucién de las exportaciones
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Elaborado por: Jefferson Benavides

Se puede observar que las chaquetas de mujeres son la linea de productos que observan
un comportamiento creciente relativamente estable a lo largo del periodo analizado,
las otras dos lineas de negocios observan picos en el afio 2009 pero de ahi la tendencia

muestra una relativa estabilidad alrededor de un punto medio.
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Tabla No 10
Aporte en miles de usd por partida nandina importaciones

Partida Afo

2007 2008 2009 2010 2011 2012
6201 1679,19  2015,87 948 1979,86 4078,01 6332,32
6202 1740,84  2665,26 1179,77  1368,65 3168,27 5032,15
6211 2593,31  2075,76 1394,23  2045,72 2503,58 3727,47
Otras  85133,93 94306,43 33534,83 81330,88 117944,2  154017,71
Total 91147,27 101063,32 37056,83 86725,11 127694,06 169109,65

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Gréfico No 9
Evolucién de las importaciones
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Lo relativo a las importaciones, se observa que existe una caida pronunciada al afio
2009, para el resto del periodo sujeto a andlisis, en todas las lineas de producto

mostradas, la tendencia es creciente en volumen de importaciones.

De la informacién recabada en lo relativo a las importaciones y exportaciones de las
lineas de negocio de interés para el presente estudio, se puede llegar a las siguientes

conclusiones:
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La exportaciones ecuatorianas son consecuencia de la fortaleza de la industria
local, se puede observar que antes del afio 2009, la industria textil en el pais
estd en pleno retroceso, las importaciones crecen notoriamente frente a las
exportaciones, esto se puede atribuir al ingreso en el mercado ecuatoriano del
producto fundamentalmente asiatico (con su principal exponente en China),
producto cuya calidad no es superior a la produccidn nacional (de hecho se la
puede considerar inferior) sin embargo, en un pais con economia dolarizada
como la ecuatoriana y con poderes adquisitivos de la mayoria de la poblacion
reducidos, el factor costo es preponderante para la mayor parte del mercado,
por lo que el producto chino, entrando al mercado local sin restricciones
sometid a la industria textil ecuatoriana a una presion que estuvo a punto de

quebrar a todo el sector.

El 22 de enero de 2009, se establece una salvaguardia a las importaciones de
tejidos y prendas de vestir de un 30% ad-valorem mas 12,00 USD por Kilo
(ICEX, 2011); esto con el fin de frenar la caida de la industria textil ecuatoriana
frente a la competencia exterior que inexorablemente estaba siendo destruida,

la siguiente tabla muestra este efecto:

TablaNo 11
Numero de establecimientos sector textil

Actividad 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Preparacion e hilatura de fibras textiles, 96 98 72 74 84 80 80 85 90
tejedura de productos textiles
Inc. % 2% -27% 3% 14% -5% 0% 6% 6%
Acabado de productos textiles por cuenta de 4 6 6 6 6 7 7
terceros
Inc. % 50% 0% 0% 0% 17% 0%
Fabricacion de articulos confeccionados con 8 14 24 28 28 28 30 30 34
materias textiles, excepto prendas de vestir
Inc. % 75% 71% 17% 0% 0% % 0% 13%
Fabricacion de tapices y alfombras para 8 8 8 6 4 8 4 5 6
suelos
Inc. % 0% 0% -25% -33% -25% 33% 25% 20%
Fabricacion de tejidos y articulos de punto y 16 18 10 12 12 10 12 14 14
ganchillo
Inc. % 13% -44% 20% 0% -17% 20% 17% 0%
Fabricacion de prendas de vestir excepto 132 114 170 174 160 134 136 141 152
prendas de vestir
Inc. % -14% 49% 2% -8% -16% 1% 4% 8%
Total 260 252 288 300 294 261 268 282 303

Fuente: Banco Central del Ecuador

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Como se puede observar, la tendencia es decreciente aproximadamente desde
el 2006 hasta el 2009, donde la crisis del sector parece frenarse a partir del
establecimiento de las salvaguardas para las importaciones; también se nota
que los sectores que han sufrido el mayor impacto de las importaciones
extranjeras son los de fabricacidn de ropa, de punto o no y el sector de tapices
y alfombras; esto confirma la percepcion de que el segmento del vestido, es
especialmente sensible a la competencia del mercado externo, y por lo tanto,
puede crecer significativamente en un entorno de proteccion a la produccion

local (como la coyuntura actual).

A partir del afio 2009, tanto las exportaciones del pais como las importaciones,
en los segmentos analizados, se impulsan, esto obedece principalmente, a que
la recuperacion de la industria local en todos los segmentos no es suficiente
para cubrir la demanda local, esto impulsa las importaciones pese a que existe
produccion interna (puesto que se observa que pese a las salvaguardas
existentes, crecen en todos los segmentos); especificamente en lo que tiene que
ver con la confeccion de chaquetas que no son de punto o de piel para hombres
y nifios; las exportaciones decaen o crecen ligeramente, lo que indica que la
produccion local esta practicamente dedicada al abastecimiento del mercado
interno, mientras en el caso de las chaquetas de mujer si muestra una

orientacion al mercado externo.

En resumen, del analisis anterior se puede concluir que en el mercado de las chaquetas

de confecciones que no son de punto, actualmente la produccidn interna no logra cubrir

la demanda lo que impulsa las importaciones de este tipo de productos, pese a que

existen salvaguardas comerciales que encarecen el producto, estas importaciones

presentan una tendencia creciente muy pronunciada en todos los segmentos, chompas

para hombres, mujeres y nifios y ropa deportiva, cabe recordar que este analisis

corresponde a todos aquellos productos que no son de punto, y que corresponderian al

mercado en que se pretende incursionar; ademas la industria de confecciones de

chompas que no es de punto, es especialmente sensible a las salvaguardas existentes,
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por lo que en el entorno actual, la proteccién a la produccion actual implica que una
empresa que ingrese al mercado a competir en este segmento tiene grandes
posibilidades de sustituir importaciones para abastecer el mercado interno, si disefia

un plan de mercadeo y producto adecuado.

A nivel interno, la produccion industrial, o semi-industrial, los productores locales han
comenzado a identificar sus productos creando sus propias marcas, que principalmente
son vendidas en el mercado local, aunque poco a poco se van extendiendo a los
mercados de cercania, asi con a EE.UU. aunque en este caso sin tiendas propias. Entre

este tipo de empresas destacan D&Bond, Pinto, Fashion Lana o Jossbell.

En lo relativo a las empresas importadoras, la gran mayoria de ellas estan representadas
por el método de la franquicia, entre ellas destacan Mango (Punto Fa), Adolfo
Dominguez y Artesanos Camiseros, Polo, Ralph Laurent, Tommy Hilfiguer, United
Colors of Benneton, French Connection, Levi, Tennis, Hugo Boss, Guess, Nike,
Adidas, Reebok, Intiknitwear, Etam, Calvin Klein, Lanidor, Ona Saez, Trial, Lacoste,
entre otras (ICEX, 2011). Estas empresas se caracterizan por apuntar a segmentos con
poder adquisitivo medio o alto, por lo que compiten a partir de la calidad y la
diferenciacion, cabe mencionar que existen también importadores coreanos y chinos
principalmente que compiten en el mercado pero enfocados en los mercados de
capacidad adquisitiva baja, puesto que su enfoque no es calidad o diferenciacion sino
costo, sin embargo, como se detall6 con anterioridad, estas empresas han perdido
mercado en el areas de las chompas y demas productos, de interés para el presente
estudio, precisamente porque su oferta se encarecio socavando su ventaja competitiva,
ademas, la creciente clase media del Ecuador (con mayor poder adquisitivo), poco a
poco muda su comportamiento de consumo de productos textiles hacia la basqueda de

calidad, sin descuidar el costo, pero dandole méas margen a la calidad.
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2.2.2 Amenaza de entrada de nuevos competidores

El mercado en que participara la empresa se puede considerar como un mercado de

competencia monopolistica, puesto que cumple las siguientes caracteristicas:

e Muchos participantes, de diferente tamafio y tipo (productores e
importadores)

e Muchos clientes

e EIl producto (chompas) no se pueden considerar uniformes, puesto que el
disefio puede agregar valor que hace que los clientes perciba los productos

diferentes entre la diversa oferta existente.

En lo relativo a las barreras de entrada al mercado, se presentan las siguientes

caracteristicas:

e Se requieren altos voliumenes de inversion, debido a la necesidad de
especializacion de la maquinaria empleada.

e Desde el punto de vista legal, dado que se producen un bien con caracteristicas
industriales, las regulaciones respecto al uso de suelos y gestion de residuos

requieren una serie de permisos los cuales demandan tiempo y recursos.

En funcion de lo anterior, se puede afirmar que las barreras de entrada al mercado

productor de chompas para consumo interno son altas.

En lo relativo a las barreras de salida del mercado:

e Debido a los altos volimenes de inversion necesarios, salir del mercado
ofertante no es facil, puesto que la maquinaria debe justificar su adquisicion y
dada la alta especializacion de la maquinaria, no se puede mudar la produccién

a otro tipo de producto.
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e Si se dan contratos estatales para provision de textiles, no se puede salir del
mercado en tanto todo lo referente a la gestion de estos contratos no haya sido

terminado, so pena de dificultades legales.

Dados los puntos anteriores, se puede afirmar que las barreras de salida del mercado
son altas; el siguiente cuadro, resume las caracteristicas del entorno competitivo en

funcion de las barreras de entrada y salida al mercado:

Tabla No 12
Barreras de mercado

Barreras de Salida

Barreras de Altas Bajas
Entrada Altas Retornos Bajos y Retornos Bajos y
Estables riesgosos
Bajas Retornos altos y Retornos altos vy
estables riesgosos

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como puede observarse, la empresa participara en un mercado donde los retornos son

bajos por la intensidad de la competencia, pero relativamente estables en el tiempo.

En un entorno como este, se puede afirmar que la amenaza de entrada de nuevos
participantes al mercado es baja, ya que la empresa participara de un entorno industrial
con requerimientos de inversion significativos, lo que hace que sean pocos los
participantes del segmento industrial, para la importacion, las licencias de franquicia
también son onerosas y demandan de una infraestructura importante para dar soporte
a la marca, por lo que ser importador tampoco es sencillo, la Unica amenaza real
corresponde al contrabando, pero este tipo de comercio se da principalmente en los
mercados populares, este producto ilegal tiene su origen principalmente en Colombia
0 Panama, ya que los productos asiaticos, estan fuertemente controlados, sin embargo,
los controles fronterizos se han fortalecido los suficiente como considerar el aporte del

mercado de contrabando a la satisfaccion de la demanda marginal.
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2.2.3 Poder de negociacion de los clientes

2.2.3.1 Definicion del producto

Debido a la amplia oferta de mercado existente, el cliente posee un amplio poder de

eleccion y por lo tanto de negociacion, esto obliga a las empresas a desarrollar el

producto con un enfoque hacia el cliente, es decir, se deben determinar las expectativas

que tiene el cliente respecto a las caracteristicas del producto y en este sentido,

desarrollar la produccion; con esto en mente, se debe establecer la expectativa del

cliente a partir de una investigacion de mercado, pero para ello es preciso identificar

la posicion de la empresa en este sentido, inicialmente se caracterizara el producto,

desde el punto de vista de las necesidades que solventa y después se lo ubicara en el

contexto del mercado:

Grafico No 10
Piramide de las necesidades de Maslow
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Las chompas, desde el punto de vista de la piramide de las necesidades de Maslow,

satisfacen dos tipos de necesidades:

Seguridad: las chompas satisfacen la necesidades de seguridad fisica frente a
las inclemencias del tiempo, sobre todo en lugares donde el viento, el frio y la
lluvia, son constantes meteoroldgicas; esto implica que, en nuestro pais, la
Costa o la Region Insular de Galapagos, no son mercados atractivos para este
tipo de producto, ademas presenta una serie de sustitutos (a analizarse mas
adelante) como ponchos, suéteres y otros bienes que se especializan en
satisfacer la misma necesidad de proteccion frente al clima.

Reconocimiento: si bien las chompas cumplen una funcidn que es la proteccion
del individuo, el disefio y los materiales empleados en las mismas, puede ser
fuente también de satisfaccion de la necesidad de confianza en las personas, es
decir, el disefio puede conducir al usuario a sentirse parte de un grupo, o los
materiales pueden aportar a la necesidad de estatus y elevar la confianza del

individuo.

En funcion del andlisis del producto a partir de las necesidades que satisface, se puede

llegar a la siguiente conclusién:

No satisface necesidades de base, por lo que sera accesible solo a las personas
que tengan satisfechas estas; esto implica que el mercado de la empresa
necesariamente se encuentra en el segmento socioeconémico medio y superior,
dependiendo de si el enfoque es hacia el liderazgo en costos o diferenciacion,

el segmento de mercado variara en tamafio y capacidad adquisitiva.

2.2.3.2 Diferenciacion Del Producto
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En funciéon del andlisis del producto efectuado anteriormente, las chompas, al
satisfacer dos tipos de necesidades de la piramide de Maslow, podrian tener los

siguientes enfoques de aproximacion al mercado:

TablaNo 13
Estrategias genéricas competitivas
Target Fuente de la ventaja
Costos Caracter Unico
Objetivo Todo el mercado Liderazgo en Diferenciacion
Estratégico Costos
Un segmento Enfoque en Costos Enfoque en
bajos Diferenciacion

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Para seleccionar la estrategia competitiva a elegir, se deberan considerar los siguientes

puntos, consecuencia de analisis anteriores:

e Se busca acceder al mercado como estrategia de sustitucion de importaciones,
puesto que como se demostré anteriormente, la produccion local no logra

cubrir la demanda interna.

e El producto importado, llega a mayor precio que el producto local debido a las

salvaguardas establecidas desde el Gobierno central a las exportaciones.

e En confecciones que no son de punto, se puede adquirir maquinaria que

permitiria masificar la produccion.

e Las barreras de mercado generan un entorno competitivo capaz de reportar
margenes moderados o bajos, pero relativamente estables en el tiempo.

e Siel producto se diferencia tendria que competir con los grandes importadores
que tienen marcas de respaldo y tiendas propias, con los que se pierde la ventaja

competitiva que es el costo.

e Si el producto se fabrica con enfoque Unico en costos para atacar a todo el

mercado, debera competir con productos asiaticos y contrabando, teniendo que
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sacrificar para ello calidad y probablemente ain asi no lograria alcanzar los
precios minimos que el contrabando y produccion asidtica (aun gravada)

garantiza.

Tomando en cuenta las conclusiones anteriores, se considera que la mejor opcién

estratégica para el desarrollo del producto de la empresa seré:

TablaNo 14
Seleccion de la estrategia genérica competitiva
Target Fuente de la ventaja
Costos Caracter Unico
Objetivo Todo el mercado Liderazgo en Diferenciacion
Estratégico Costos
Un segmento Enfoque en Costos Enfoque en
bajos Diferenciacion

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En este segmento, la diferenciacion se buscara a través de imprimir una mayor calidad
a los productos, para ello se debera tomar en cuenta el disefio y los acabados, pero este
incremento en la calidad debe ser direccionado a diferenciar el producto de los
competidores asiaticos y contrabando, es decir, el segmento de mercado a atender
tendré que ser el mayor segmento posible; de modo que el mercado competitivo de la
empresa, no seran los productores con el respaldo de una marca, nacional o
internacional, puesto que se considera que el pablico que adquiere estas no privilegia
el costo sino que esta fuertemente influenciada por la marca, con lo que sera dificil que
compradores de este segmento (en general miembros de la clase socioeconémica alta)
cambien su comportamiento de compra a favor del producto de la empresa; asi pues,
el producto estara direccionada a todo el mercado (al minimo costo posible) pero sin

renunciar a la calidad (calidad minima superior a las prendas asiaticas y contrabando).

2.2.4 Poder de negociacion de los proveedores
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Los proveedores de la empresa, la constituyen otras empresas fabricantes de telas,
tomando en cuenta que si se adquieren telas importadas, los precios se incrementaran
notablemente, es necesario que se adquiera el producto de fabricantes nacionales, para

ello se muestra la siguiente tabla:

Tabla No 15
Establecimientos fabricantes de telas

Actividad 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Preparacion e hilatura 96 98 72 74 84 80 80 85 90
de fibras textiles,
tejedura de productos
textiles
Inc. % 2% -27% 3% 14% -5% 0% 6% 6%

Fuente: Superintendencia de Compariias
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como se puede observar la oferta es numerosa y se encuentra en crecimiento de la
mano del desarrollo de la industria textil en el Ecuador, esto implica que la empresa
tendra poder de eleccion y por lo tanto, no se espera que exista desabastecimiento de

la materia prima, reduciendo el poder de negociacién de los proveedores.

2.2.5 Amenaza de los productos sustitutos

Como se menciond anteriormente, el producto tiene sus sustitutos en todo aquel
implemento cuya funcion corresponda a la satisfaccion de la necesidad de seguridad
contra las inclemencias del clima, sin embargo dada la gran variedad de productos,
alta gama de precios, y caracteristicas propias del producto para satisfacer también

necesidades superiores; se puede afirmar que la presion de los sustitutos es muy baja.

2.3 Disefio de la investigacion de mercado
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2.3.1 Variables de segmentacion

En funcion de las caracteristicas del mercado y producto, se establecen las siguientes

variables de segmentacion:

e [Estrato socioecondmico
e Zona de Quito Urbana o rural

e Grandes segmentos de edad

2.3.2 Mercado meta

Una vez caracterizada la estrategia competitiva con que se enfrentara al mercado meta,
se define el mercado para que a través de una investigacion de mercado, se establezcan
las caracteristicas que debera tener el producto para que tenga una oportunidad de éxito
en el segmento elegido. En este sentido, el mercado se caracteriza por:

e Hombres y mujeres

e Estrato socioeconémico medio

e Ciudad de Quito zona urbana

e Edad entre 15 y 64 afios (segmento en el que mayoritariamente se concentran
los compradores)

2.3.3 Tamario de la Muestra

Una vez establecido el segmento meta de la iniciativa de negocios, se debe

dimensionar una muestra significativa para que las conclusiones del estudio puedas ser
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generalizada al total de la poblacion. Para calcular el tamafio de la muestra se debe
dimensionar el tamafio total del mercado meta, en funcion de las caracteristicas del

segmento de mercado target:

Tabla No 16
Tamafio del mercado
Parametro Valor
Quito urbano 2.239.191
Estrato C- 49,30%
estrato C+ 22,80%
Estrato medio 72,10%
Edad 15 a 64 afios 48%

Tamafio del mercado 774.940

Fuente: RETADAM INEC
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Una vez que se dimensiono el tamafio del mercado, se aplica la formula para elegir la

muestra:

N*zz*p*q
" (N—1)xe2+z2xpxgq

n

Los datos que se reemplazan en esta férmula son:

N = 774.940
p = 0,5 (no existen estudios previos en el sector)
g=1-p=05

z = 1,96 (parametro estadistico que muestra un estudio al 95% de confianza)
e=5%
774.940 % 1,962 x 0,5 % 0,5

= =196
"= 774.940 - 1)+ 0,052+ 1,962+ 0,5+ 0,5

Estas encuestas se aplicaran bajo muestreo aleatorio simple, en diferentes puntos de la

ciudad, se ha privilegiado zonas de concentracién del pablico meta, estos son:
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e Centro Comercial El Recreo de Quito
e Centro Comercial Quicentro Sur Quito

e Parque la Carolina en Quito

2.4 La Encuesta

El formato de la encuesta aplicada, se adjunta en el presente estudio como ANEXO
No: 1
La tabulacion y analisis de resultados de la investigacion de mercado, se muestra en a

continuacion:

2.4.1 Andlisis y tabulacion de las encuestas

Se muestra a continuacidn el analisis y tabulacion de las encuestas:

1. ;Compraria chompas casuales para joévenes, nacionales o importadas?

Gréfico No 11
¢Compraria chompas nacionales o solamente importadas?
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B Si compraria Chompas
casuales nacionales

H No, solamente
importadas

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

De la primera pregunta se obtiene como resultado que la gran mayoria de la muestra,
ha comprado chompas casuales lo que indica que existe un mercado potencial al cual

se puede ingresar.

2. ¢ Qué talla de chompa ha comprado?

Grafico No 12
¢ Qué talla de chompa ha comprado?
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B SMALL

m MEDIUM

W LARGE

B EXTRA LARGE
m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Al interpretar esta pregunta se obtiene como resultado que la mayoria de la muestra ha
comprado tallas “S” y “M”, dejando asi a las tallas “L” y ”XL” con un mercado mucho

mas amplio.
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3. ¢ Cuél fue su forma de pago?

Grafico No 13
Forma de pago

5% = EFECTIVO

H CREDITO PERSONAL

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Se tiene como resultado que la poblacion en el sur de la ciudad paga en efectivo por
sus compras lo que es mas conveniente para una empresa ya que esta busca tener

siempre liquides.

4. ;Con que frecuencia compra una chompa casual?

Gréfico No 14
¢ Con que frecuencia compra una chompa casual?

10%

m CADA FIN DE MES
m CADA TRES MESES
= CADA SEIS MESES
B RARA VEZ

m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como se aprecia en el cuadro un porcentaje menor es un comprador frecuente que lo
realiza mes a mes, la estrategia para motivar a los consumidores es elaborar una

campafa agresiva de marketing para asi crear una necesidad de consumo.
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TablaNo 17
Compra anual esperada

Compras anuales ~ Porcentual Ponderado

12 9% 1,08
4 23% 0,92
2 21% 0,42
1 37% 0,37
0 10% 0
Esperado 3

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una chompa casual?

Gréfico No 15
¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una chompa casual?

m 25 DOLARES
m 35 DOLARES
= 50 DOLARES
m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como se puede observar los precios van a variar de acuerdo al lugar donde se compre,
ya que si se comprar en un centro comercial del ahorro las personas estan dispuestas a
pagar un maximo de 35 ddlares, en una boutique los precios son superiores a 50

dolares.
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Tabla No 18
Precio esperado por el cliente

Precio  Porcentual Ponderado

25 18% 4,5
35 36% 12,6
50 36% 18
0% 10% 0
Esperado 35,1

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

6. ¢ Donde compra normalmente las chompas casuales?

Gréfico No 16
¢Ddnde normalmente compra las chompas casuales?

m CENTRO COMERCIAL
m BOUTIQUE

= FERIAS (BBB)

m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los compradores sin importar el precio adquieren las chompas en centros comerciales
en su gran mayoria y en boutique con un porcentaje del 14,40%, concluyo que la gran

mayoria paga es en efectivo lo que resulta muy atractivo para este sector.

Pero no se debe olvidar de los centros comerciales del ahorro ubicado al sur ya que
aqui estan ubicados nuestros principales competidores, para surgir en este mercado se

ofertara productos de mayor calidad al mismo precio de la competencia.

7. ¢ Qué es lo més relevante al momento de realizar una compra?
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Grafico No 17
¢ Qué es lo mas relevante al momento de realizar una compra?

9,60% 7,20%

H PRECIO
B CALIDAD
= DISENO

m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Actualmente los jovenes buscan productos de calidad con un disefio agradable no les

importa el precio ya que estan realizando una inversién en una prenda durable.

8. ¢ Qué color de chompa casual prefiere usted?

Gréfico No 18
¢ Qué color de chompa casual prefiere?

9,60%

B COLORES OSCUROS
B COLORES CLAROS
= NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los colores oscuros como negro, gris, café etc. seran los mas producidos de acuerdo
a las preferencias de los clientes sin dejar de elaborar chompas de colores claros pero
con esta pregunta obtengo informacion para saber que colores producir.
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9. ¢Cual fue el precio que pago por la ultima chompa que adquirio?

Grafico No 19
¢Cual fue el Gltimo precio que pago por una chompa casual adquirida?

mDE20A30
mDE31A50
mDE51A65
B DE 66 EN ADELANTE
m NO APLICA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como nos podemos dar cuenta los precios varian y esto depende del lugar en el que se
compre no es lo mismo comprar en el centro comercial del ahorro que en una boutique
0 un centro comercial reconocido es por ese motivo que los precios cambian

dependiendo del lugar.
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TablaNo 19
Precio pagado por la altima chompa

Rango  Precio medio  Porcentual Ponderado

20a30 25 15,20% 3,8
30a50 40 39,20% 15,68
50 a 65 57,5 20,80% 11,96
66 0 méas 80 15,20% 12,16
No 0 9,60% 0
Esperado 43,6

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.5 Proyeccion de la demanda

2.5.1 Andlisis de la demanda actual

La proyeccion de la demanda se desarrollard en funcion de los resultados de la
investigacion de mercado y el tamafio del mismo, esta informacion se muestra en la

siguiente tabla:

Tabla No 20
Factores que afectan la demanda potencial actual
Tamafio del mercado? 774.940
Frecuencia de compra anual (chompas)? 3
Filtro de demanda (pregunta 1)3 88%
Demanda real 2013 (chompas) 2.045.842
Crecimiento de la demanda* 2,18%

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

! Segmentacion de mercado, investigacion de mercado

2 Pregunta No. 4; investigacion de mercado

3 Pregunta No. 1; investigacion de mercado

4 INEC, crecimiento de la poblacién en la ciudad de Quito al 2012
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2.5.2 Demanda proyectada

Haciendo uso de la informacion provista en la tabla anterior, se puede establecer la
demanda potencial proyectada a la que tendra el proyecto, esta se muestra en la

siguiente gréfica:

Tabla No 21
Demanda proyectada
Afo Demanda (chompas)
2014 2.090.442
2015 2.136.014
2016 2.182.580
2017 2.230.161
2018 2.278.779

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.6 Proyeccion de la oferta

Una vez proyectada la demanda potencial del mercado meta, se procede al analisis de
la oferta a partir de la informacion del capitulo de investigacion de mercado, en este

sentido se dividira la fuente de la oferta en importaciones y produccion local.

2.6.1 Importaciones

De acuerdo a la informacion de mercado efectuada en el capitulo anterior, se
establecieron las partidas correspondientes a los productos importados que entrarian
en competencia directa con la empresa, la siguiente tabla muestra la tendencia
consolidada de las mismas, se incluye un grafico para mejorar la percepcion de la

informacion:
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Tabla No 22
Importaciones 2007 — 2012 totales de chompas

Afo Importaciones Miles de USD
2007 6.013
2008 6.757
2009 3.522
2010 5.394
2011 9.750
2012 15.092

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.6.1.1 Coeficiente de correlacién oferta

Los siguientes graficos muestran la evolucién del coeficiente de correlacion de la
oferta:

Grafico No 20
Evolucion importaciones (2007-2012)
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Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Como se puede observar, el cambio en la legislacion del 2009, genera una caida
importante en las importaciones de producto al 2009, lo que genera que la correlacion
entre las importaciones y el tiempo sea relativamente debil, sin embargo parece que
esta mentada correlacion se fortalece a partir del afio, en el cual pese al marco legal
que favorece la produccion local, esta no puede cubrir la demanda interna,
estimulandose nuevamente las importaciones, la siguiente tabla y grafico subsecuente,

establecen la correlacion para el periodo mencionado:

Tabla No 23
Importaciones totales 2009 — 2012 de chompas
Afio Importaciones Miles de USD
2009 3.522
2010 5.394
2011 9.750
2012 15.092

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Grafico No 21
Evolucion importaciones (2009-2012)
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Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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2.6.1.2 Ecuacion oferta, método de minimos cuadrados

Como se puede observar, si se toman en cuentan los afios en que la nueva regulacion
estd vigente, la tendencia de las importaciones es creciente y marcadamente lineal
como lo indica la correlacion muy cercana a uno; se aprovechara esto para establecer
una ecuacion de regresion lineal orientada a proyectar las importaciones para el

periodo de andlisis de la iniciativa de negocios, el proceso se muestra a continuacion:

Tabla No 24
Ecuacion de proyeccién importaciones

Afo Cddigo  Importacion miles de

uUsSbh
2009 9 3.522
2010 10 5.394
2011 11 9.750
2012 12 15.092

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En funcién de la tabla anterior, se calculan la pendiente, interseccion y ecuacion de

regresion que se utilizara para proyectar las importaciones:

Pendiente=  3.906,55
Interseccion= -32.579,22

Importaciones proyectadas
= 3.906,55 x Codigo afio -32.579,22

Haciendo uso de la ecuacion anterior, se proyectan las importaciones para el periodo
analizado en la siguiente tabla, debe considerarse que las importaciones de producto
son totales nacionales, por lo que es necesario gque estas se ponderen para la ciudad de
Quito, en este sentido, se tomara en cuenta el peso proporcional de la ciudad de Quito

en el pais desde el punto de vista de la poblacién:
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Tabla No 25
Proyeccién importaciones

Afio Cddigo Oferta Oferta Oferta
proyectada de la  proyectada en proyectada en
importacion unidades unidades
miles de USD (nacional)® (Quito
unidades 15,46%)°

2013 13 18205,93 518.687,00 80.189

2014 14 22112,48 629.985,00 97.396

2015 15 26019,03 741.283,00 114.602

2016 16 29925,58 852.581,00 131.809

2017 17 33832,13 963.878,00 149.016

2018 18 37738,68 1.075.176,00 166.222

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.6.1.3 Produccién local

Para estimar la produccion local, se muestra un bosquejo del sector de interés, en la

siguiente tabla:

Tabla No 26
Parametros de la oferta local
Empresas a nivel nacional con capacidad de produccion’ 152
Tipo (ICEX, 2011) PYMES
Crecimiento medio desde el 20098 3,50%
Produccion media anual unidades (ICEX, 2011) 20.000
Produccion media unidades nacional anual 3.040.000

Produccién media anual 2012 unidades mercado de Quito (15,46%) 469.984

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

S Division de la proyeccion en miles de USD para el precio medio de 35,10 $ obtenido en la
investigacion de mercado, pregunta No.5.
¢ Poblacién de Quito al 2012 / poblacion del Ecuador al 2012 (15,46%) con datos del INEC
" Investigacion de mercado
8 Investigacion de mercado
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Se debe considerar que la industria es principalmente PYME, la produccién media
considerada es de todo el sector, en este sentido, el objetivo de la empresa debera ser
convertirse en un competidor importante en el mediano plazo; tomando en cuenta la

informacidn anterior, se puede estimar la oferta proyectada en la siguiente tabla:

Tabla No 27
Proyeccion oferta local
Afo Produccion unidades
2013 486.433
2014 503.458
2015 521.079
2016 539.317
2017 558.193
2018 577.730

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Finalmente, se debe considerar la oferta total como la suma de las importaciones y las
exportaciones para el periodo de andlisis, el proceso se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No 28
Oferta proyectada total

Afio Importaciones Produccion local  Total

unidades
2014 97.396 503.458 600.854
2015 114.602 521.079 635.681
2016 131.809 539.317 671.126
2017 149.016 558.193 707.209
2018 166.222 577.730 743.952

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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2.6.2 Demanda insatisfecha proyectada

Una vez calculada la demanda y la oferta proyectadas para el periodo de anélisis del
proyecto, se calcula la demanda insatisfecha como la diferencia entre ambas en la

siguiente tabla:

Tabla No 29
Demanda insatisfecha

Ano Demanda Oferta  Demanda insatisfecha

2014 2.090.442 600.854 1.489.588
2015 2.136.014 635.681 1.500.333
2016 2.182.580 671.126 1.511.454
2017 2.230.161 707.209 1.522.952
2018 2.278.779 743.952 1.534.827

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.6.3 Participacion de la demanda insatisfecha

Una vez calculada la demanda insatisfecha, es necesario que se establezca la
participacién que de la misma tendra la empresa, para ello se establece como meta de
mercado participar del 1% de la demanda proyectada insatisfecha y se establecera
como meta de marketing que el mercado de la empresa se incremente un 10% cada

afio, la siguiente tabla muestra el proceso en cuestion:

Tabla No 30
Participacion de la demanda insatisfecha
Afo Demanda Participacion porcentual de la Participacion de
insatisfecha demanda (inc. 10%) la demanda
unidades insatisfecha
2014 1.489.588 1,00% 14.896
2015 1.500.333 1,10% 16.504
2016 1.511.454 1,21% 18.289
2017 1.522.952 1,33% 20.255
2018 1.534.827 1,46% 22.408

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Como se puede observar, para el periodo de anélisis la organizacion alcanzara el
tamafno medio de la competencia al cuarto afio, es decir en el quinto afo, la empresa

superara este parametro y por lo tanto estara en camino de liderazgo del sector.

2.7 FODA

Una vez efectuado el estudio de mercado y diagnostico competitivo, se puede

establecer el FODA de la empresa:

OPORTUNIDADES

e Mercado estable desde el punto de vista macroeconomico, favorece la
inversion y planificacion a mediano plazo

e Aranceles crecientes a las importaciones e incremento de las normas de calidad
para el producto externo, favorece la produccion local, para satisfaccion del
mercado interno.

e Rondas de negocios que ponen en contacto productores de diferentes bienes y
servicios a nivel local permite establecer relaciones de negocios con probables
proveedores a nivel interno, lo que puede minimizar el costo de produccion.

e Apoyo estatal mediante financiamiento a iniciativas productivas en sectores

estratégicos y sensibles de la economia

AMENAZAS

e Entorno impositivo variable, las organizaciones presentan incertidumbre frente
a una politica de impuestos que cambia y 0 permite proyectar ingresos netos
de forma adecuada.

e El contrabando es una amenaza significativa para el mercado textil nacional
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FORTALEZAS

e Enfoque del producto hacia el cliente, puede minimizar el riesgo en la toma de
decisiones y dinamizar los procesos de venta futuros

e Disefio de la empresa basado en investigacion de mercado, incrementa las
posibilidad de éxito organizacional

e Maquinarias disponibles a nivel local

e Canales de distribucion existentes en el medio, favorece la distribucion al

detalle

DEBILIDADES

e Empresa nueva puede generar resistencia del cliente

¢ Ingente competencia local e importada

2.8 Plan de mercadeo

En funcion de los resultados obtenidos anteriormente en la investigacién de mercado
y el diagnostico en general de la idea de negocio, se trazan las estrategias adecuadas
para llevar a cabo el proceso de introduccion exitoso de mercado; para ello se hace una
revision de los resultados mas importantes, desde la dptica del cliente, en el

diagnostico efectuado en capitulos anteriores:

e Laempresa se focalizara en tallas para jovenes (tallas grandes) dado el tema
de investigacion planteado.

e El efectivo es la forma preferida de pago del cliente

e El cliente espera pagar 35,10$ por una chompa de tipo casual pero ha llegado
a pagar hasta 43,60% en su Ultima compra

o El cliente privilegia los colores oscuros, el disefio y la calidad en las chompas
que adquiere.

e El cliente adquiere las chompas principalmente en centros comerciales.
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Se debe adoptar una estrategia de diferenciacion dadas las caracteristicas del
mercado en que la organizacion participar.

La rentabilidad de la empresa sera baja pero estable en el tiempo, esto implica
que se debe adoptar una estrategia de precio con un margen minimo sobre costo
directo.

En funcion de estos hallazgos de establecen las caracteristicas de los componentes del

plan de marketing para la empresa.

2.8.1 Precio

Para determinar el precio por los productos, se establecen los parametros sobre los

cuales se fundamentara la fijacion del mismo, estos son:

Se fijara el precio minimo con un margen del 40% sobre el costo variable
unitario, esto porque se considera que a partir de este margen la empresa podria
cubrir sus costos operativos y de ventas, por debajo de este valor, los
accionistas no deberan realizar la inversion.

Se establecerd como maximo el valor que el cliente pagd en su ultima compra
de chompas, que asciende a 43,60%, sin embargo debe considerarse que este
valor incluye IVA, por lo que deberé corregirse la cifra para que sea un precio
sin IVA.

La expectativa de pago del cliente se establecera como valor referencial del
precio, es decir, se fijara un precio ligeramente superior a este, puesto que al
estar en un mercado que privilegia diferenciacion y dentro de los margenes que
el cliente puede pagar, se estima que una estrategia de marketing adecuada

lograra que el cliente pague un valor algo superior a su expectativa (35,10%)
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¢ No se establecera diferencia en precio para productos para mujeres y hombres,
puesto que desde la Optica de la materia prima y mano de obra, los costos son

iguales, la diferencia estara en el disefio.

En funcion de estos fundamentos para la fijacion del precio, se muestran las siguientes
tablas:

Tabla No 31
Materiales promedio por chaqueta jovenes

Rubro Valor por unidad  Unidades®  Total
Tela interior $1,30 1,5 $1,95
Tela exterior impermeable $3,00 1,5 $4,50
Capa de relleno $1,20 3 $3,60
Cierres $0,25 1 $0,25
Botones $0,04 6 $0,24
Hilados $0,10 1 $0,10
Subtotal $10,64
Otros (10%) $1,06
Total $11,70

Fuente: TEXPAC S.A.
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los costos anteriores fueron tomados de TEXPAC S.A. para materias primas de alta
calidad, por ello el precio por metro cuadrado es relativamente alto; esto se hace dado

que el cliente privilegia calidad en las chompas que adquiere.

Tabla No 32
Costos directos de produccién

Materia prima chompas jovenes $11,70
mano de obra $5,92
Total chompa jévenes $17,62

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
En funcion de lo anterior se disefia a partir del siguiente cuadro, considerando costos

directos y maximos y minimos:

% Las unidades son metros cuadrados para las telas.
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Tabla No 33
Disefio del precio

Rubro Chompas jovenes
Precio minimo $24,67
Margen minimo 40%
Costo variable unitario $17,62
Precio maximo (incluye IVA) $43,60
Precio esperado $35,10
Precio a fijar (maximo sin IVA) $38,93

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

El precio fijado para los productos finales, puede observarse que es ligeramente
superior al esperado por el cliente, pero siempre esta por debajo del maximo pagado
por el mismo (incluido IVA), esto implica que la diferenciacién que se le dé al
producto en el disefio, garantizara la compra dado que el cliente valora calidad y

disefio.

2.8.2 Plaza

En lo relativo a la plaza y distribucion, la empresa si bien disefia un producto para el
cliente final, tratard de ubicar las chompas en tiendas que no son de la empresa, para
ello, buscara alianzas estratégicas principalmente con locales que se encuentren en
centros comerciales, bajo la modalidad de consignacion de la mercaderia, es decir, se
dara al duefio del local un margen de comision por el uso de su red de distribucion,
dado que los productos tienen un enfoque de diferenciacion pero de retorno minimo y
estable, se dara al distribuidor un margen del 5% sobre precio de venta (sin IVA) como
comision, si se considera que las empresas que participaran del proceso no tendran
exclusividad y podran vender otras marcas, se puede afirmar entonces que el margen
es atractivo para el distribuidor. El siguiente esquema muestra la estrategia de

distribucion:
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Grafico No 22
Diagrama de distribucidn

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

2.8.3 Producto

El producto cumplira con las expectativas que el cliente tiene del mismo, es decir,
calidad y disefio, para ello en la planta de produccidn se contratara a disefiadores de
ropa con conocimientos de disefio gréafico para lograr diferenciacion en los disefios. Se
estableceran modelos para hombres, mujeres, nifios y de uso unisex, aunque se
establecera como restriccion para los disefiadores el costo unitario de produccién
disefiado en el item de precio; finalmente se dara prioridad al uso de colores oscuros
en las chompas y se establecera una politica de innovacion continua para que los
productos puedan ser renovados en las tiendas por otros disefios, el momento en que

se observe una reduccion de ventas.

2.8.4 Promocién y Publicidad

Dado que el cliente directo de la empresa son los distribuidores en centros comerciales
de la capital, se establecera una fuerza de ventas, cuya retribucion salarial fija fue
establecida previamente, la cual se apoyara en materia visual y muestras en sus visitas
a los distribuidores potenciales, el siguiente cuadro muestra el plan de medios en que

debera sustentarse el vendedor:
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Tabla No 34

Publicidad
Tipo  Costo unitario  Unidades anuales Total
Posters $3,50 240 $840,00
Flyers $0,05 12000 $600,00
Total $1.440,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Ademas se establecera un plan de comisiones para vendedores y jefe del departamento
comercial con el fin de estimular los procesos de venta de la empresa, este plan se

muestra en los siguientes puntos:

e 2% comision sobre venta bruta para vendedores

e 1% comision sobre venta bruta para direcciones

Finalmente, el plan promocional se determinaré a partir de la politica de descuentos
por compras de varias piezas (una chompa de joven o dos de unidades), este programa
promocional debera representar un costo maximo para la empresa de 1% sobre el
ingreso de ventas brutas. Los costos asociados a este plan promocional se detallaran
en el item de costo de ventas del presente capitulo.

2.8.5 Posicionamiento

Finalmente, como parte de la estrategia publicitaria de la empresa, se hace necesario
disefiar la imagen y marca a posicionar en el mercado meta, para ello se desarrolla lo

siguiente:

70



2.8.5.1 Marca

El nombre comercial del producto debera cumplir las siguientes condiciones:
e De facil recordacion
e De facil pronunciacion
e El menor nimero de letras que sea posible
e Disponible en el IEPI

e Comunicar de forma simple la ventaja competitiva del producto.

En este sentido se plantean las siguientes posibilidades:

e Shieldcoat
e Ecujacket

e JB jacket

La siguiente matriz se utilizard para evaluar los atributos deseados para los nombres

considerados:

TablaNo 35
Seleccién de la marca
Nombre Recordacion Pronunciacién Tamafio Disponibilidad Evocacion TOTAL
SHIELDCOAT BAJA 1 BAJA 2 BAJA 1 SI 3 BAJA 1 8
ECUJACKET MEDIA 2 MEDIA 2 MEDIA 2 SI 3 ALTA 3 12
JB JACKET ALTA 3 ALTA 3 MEDIA 2 SI 3 MEDIA 2 13

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como puede observarse, el nombre seleccionado cumple de mejor manera los atributos
planteados de forma comparativa con los otros, por lo que se selecciona el nombre JB
JACKET como nombre comercial del producto, se debera reforzar el posicionamiento
en los factores donde el nombre no alcanza el puntaje comparativo alto, evocacion, a

través del disefio del slogan y el logo.
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2.8.5.2 Logo

Debido a que el nombre no alcanza un puntaje alto en la evocacién del producto que
representa, se disefiara una imagen que supla esta deficiencia, sin embargo, dado que
este logo ird en los productos, debera ser lo méas sencillo posible, para que no se

dificulte el disefio del producto al colocar un slogan demasiado colorido, se propone:

Gréfico No 23
Imagen para el logo

Fuente: Chaquetas ONE

Se observa que la imagen clarifica tanto el estilo de las chompas como el mercado
meta juvenil y el disefio de vanguardia de las mismas, con el minimo de aplicacion de

colores, esta imagen estara en los interiores del producto.

2.8.5.3 Slogan

Dado que la imagen es fuerte, no se considera necesario reforzar la percepcion del
cliente respecto al producto con una frase adiciona; con estas consideraciones se

propone el siguiente logo como base del disefio de la comunicacion de la empresa:
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Grafico No 24
Logo

B Dm@@ﬁ |

Fuente: Chaquetas ONE

Al tener mayor informacion, es mas facil el poder tomar decisiones acertadas, que
favorezcan el crecimiento de las empresas o implementacion de nuevas herramientas
que nos permiten desarrollar y evaluar la factibilidad de llevar a cabo proyectos de
factibilidad como es mi caso que mediante un estudio de mercado puedo continuar con
el estudio de factibilidad.

Proporciona informacion real y expresada en términos mas precisos que sean de facil
uso y amigables con el usuario de esta informacién, que ayudan a resolver, con un

mayor grado de éxito, problemas que se presentan en los negocios.
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CAPITULO 111

ESTUDIO TECNICO

Objetivo General: Determinar las caracteristicas técnicas del entorno productivo

organizacional planteado.

Obijetivos especificos:

e Determinar el tamafio del proyecto
e Disefar la ubicacion organizacional y necesidades de equipamiento

e Establecer las caracteristicas de costos y gastos necesarios para la produccion

3.1 Tamario del Proyecto

El tamafio del proyecto se determinara a partir de los resultados de la investigacion de
mercado, los cuales permitiran identificar y proyectar la demanda insatisfecha, a partir
de cuya informacion, se calculé la participacion de la demanda insatisfecha y a partir

de esta, la produccidn de la empresa, esto se muestra en la siguiente tabla:

Tabla No 36
Participacion de la demanda insatisfecha
Afio Produccion anual
2014 14.896
2015 16.504
2016 18.289
2017 20.255
2018 22.408

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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3.2 Equipamiento requerido area de planta

Para alcanzar las cotas productivas disefiadas en el item anterior, es necesario
determinar el activo fijo necesario para la planta, en este sentido, se describe a

continuacion las necesidades de activo fijo productivo para la organizacion:

3.2.1 Maquinaria y herramientas

Una vez establecido el tamafio del mercado al que se atenderd, se identifican las
necesidades de maquinaria y herramienta para llevar a cabo los procesos productivos,

la siguiente tabla muestra estas necesidades, las cantidades de maquinaria y costos de

la misma:
Tabla No 37
Magquinarias requeridas

Maquinarias Precio unitario  Unidades Total
Para empezar una bordadora de 4 $54.000,00 1 $54.000,00
cabezas
Pegadora de broches electrénica $2.500,00 1 $2.500,00
Cortadora de tela $680,00 3 $2.040,00
Mesa de corte $350,00 3 $1.050,00
Dobladora de tela $700,00 3 $2.100,00
Ojaladora $6.500,00 1 $6.500,00
Fusionadora $600,00 3 $1.800,00
Pulpo de 4 brazos $1.300,00 1 $1.300,00
Presecador a gas $800,00 3 $2.400,00
Serigréfica $800,00 3 $2.400,00
Botonera $2.500,00 1 $2.500,00
Mesa laser $10.500,00 1 $10.500,00
Subtotal $89.090,00
Total $89.090,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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3.2.2 Equipos de computacion

Debido a que parte importante de la iniciativa empresarial tendra que ver con el disefio
del producto, se debe adquirir equipo computacional adecuado para llevar a cabo los

procesos de disefio grafico, en este sentido, se requerira:

Tabla No 38
Equipos de computacién area de produccion
Rubro Valor Unitario Unidades Total
Computadora de Escritorio $ 2.546,00 2 $ 5.092,00
para disefio grafico (sin
monitor)
Monitor Flat Panel (LCD) - $ 245,00 2 $ 490,00
Monitor TFT / LCD estandar
(177)
Impresora $ 800,00 1 $ 800,00
Scanner $ 350,00 1 $ 350,00
Estabilizador $ 30,00 2 $ 60,00
Router inalambrico para $ 65,00 1 $ 65,00
pequefias oficinas
Placa de red inalambrica $ 35,00 1 $ 35,00
Computadora portatil para $ 1.450,00 1 $ 1.450,00
disefio grafico
Pendrive: 2 GB interfaz USB  $ 25,00 2 $ 50,00
2.0
Total $ 5.546,00 $ 8.392,00

Fuente: COMPUOMEGA
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

3.2.3 Muebles y enseres area de planta

En lo relativo a los muebles y enseres para el area de planta, la siguiente tabla muestra

lo que se estima sera necesario para la produccion:
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Tabla No 39
Muebles y enseres area de planta

Rubro Valor Unidades Total
Unitario

Mesas (2x5)m  $120,00 6 $720,00
Mesas (0,75 x 3)  $50,00 5 $250,00
m
Sillas $35,00 12 $420,00
Estanterias $250,00 6 $1.500,00
Total $2.890,00

Fuente: Arg. Diego Calero
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

3.2.4 Otras inversiones de activos fijos

Una vez establecidas las inversiones necesarias para planta, es necesario determinar

los volimenes de inversidn para las otras areas de la organizacion.

3.2.4.1 Vehiculo

Se utilizara un vehiculo, especificamente una camioneta con cajon cubierto, para la
distribucion del producto hacia los grandes clientes, las caracteristicas y costo se

muestran en la siguiente tabla:

Tabla No 40
Vehiculo
Rubro Valor Unidades Total
Camioneta Chevrolet $17.000,00 1 $17.000,00
LUV
Cubierta del cajon $6.000,00 1 $6.000,00
Total $23.000,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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3.2.4.2 Activo fijo area administrativa

Los activos fijos necesarios para la operacion del area administrativa de la empresa se

muestran a continuacion:

Tabla No 41

Activo fijo area administrativa
Rubro Valor Unidades Total
Estaciones de trabajo $150,00 12 $1.800,00
Mesa de reuniones $120,00 1 $120,00
Pizarra $65,00 2 $130,00
Sillon $120,00 2 $240,00
Sillas de espera $50,00 4 $200,00
Archivadores $75,00 6 $450,00
Subtotal $2.940,00
Otros (10%) $294,00
Muebles y enseres $3.234,00
Computadores de $750,00 12 $9.000,00
escritorio
Laptops $800,00 4 $3.200,00
Impresora copiadora $350,00 1 $350,00
D-link $75,00 1 $75,00
Subtotal $12.625,00
Otros (10%) $1.262,50
Equipos de computacién $13.887,50
Sistema de alarma 600 1 $600,00
Central telefonica 350 1 $350,00
Teléfonos 50 12 $600,00
Equipo de sonido 250 1 $250,00
Cafetera 120 1 $120,00
Subtotal $1.920,00
Otros (10%) $192,00
Equipos de oficina $2.112,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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3.2.5 Activo fijo total

Una vez determinadas las necesidades de activo fijo, se consolidan los resultados en

la siguiente tabla:

Tabla No 42
Activo fijo total
Rubro Valor
Muebles y enseres de planta $2.890,00
Muebles y enseres oficina $3.234,00
Muebles y enseres $6.124,00
Maquinarias $89.090,00
Equipos de computacion area de $8.392,00
planta
Equipos de computacion &rea de $13.887,50
oficinas
Equipos de computacion $22.279,50
Equipos de oficina $2.112,00
Vehiculo $23.000,00
Total activo fijo $142.605,50

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Estos activos fijos estan sujetos a depreciacion, se utilizara para ello el método de linea

recta en funcién de los porcentuales aceptados por el SRI, cuyos porcentuales se

muestran en la siguiente tabla:

Tabla No 43

Porcentajes de depreciacion

Activo Fijo Vida Util Porcentaje de
(afos) depreciacién

Inmuebles (excepto terrenos), naves, 20 5%
aeronaves, barcazas y similares
Instalaciones, maquinarias, equipos Yy 10 10%
muebles
Vehiculos, equipos de transporte y equipo 5 20%
caminero movil
Equipos de computo y software 3 33.33%

Fuente: http://www.tributacionecuador.com/f102.html
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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En funcion de la tabla anterior, se muestra el célculo de las depreciaciones en la

siguiente tabla:

Tabla No 44
Depreciacion
Rubro Valor Depreciacion  Depreciacion ~ Depreciacion
% anualafio 1a3 anualafio4y5

Muebles y $6.124,00 10,00% $612,40 $612,40
enseres
Magquinarias $89.090,00 10,00% $8.909,00 $8.909,00
Equipos de $22.279,50 33,33% $7.426,50 $0,00
computacion
Equipos de $2.112,00 10,00% $211,20 $211,20
oficina
Vehiculo $23.000,00 20,00% $4.600,00 $4.600,00
Total anual $21.759,10 $14.332,60

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Con esta tabla, se determina el rescate de activos al final del periodo de vida del

proyecto, la siguiente tabla muestra el proceso:

Tabla No 45
Rescate de activos

Depreciacion anual 1 a 3 $21.759,10

Depreciacion total afio 1 a 3 $65.277,30

Depreciacion anual 4 y 5 $14.332,60

Depreciacion total afio 4y 5 $28.665,20

Depreciacion total $93.942,50
Valor activos $142.605,50
Rescate $48.663,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Finalmente, debe considerarse que este activo fijo debera someterse a mantenimiento
y gastos adicionales para que su operacion sea eficiente, los estimados de gasto anuales

por este concepto, se muestra a continuacion:
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Tabla No 46
Mantenimiento activo fijo

Rubro Valor Porcentual Total
Muebles y enseres $6.124,00 0,50% $30,62
Maquinarias $89.090,00 1% $890,90
Equipos de $22.279,50 1% $222,80
computacion
Equipos de oficina $2.112,00 1% $10,56
Vehiculo $23.000,00 2% $460,00
Total anual $1.614,88

Fuente: Seguros Equinoccial
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

3.3 Requerimientos de espacio para la planta

En funcién de la produccion y necesidades de maquinaria, se establece el siguiente

plano tentativo para efectuar el proceso de produccion:

Grafico No 25
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Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
Se observa que se requiere un espacio minimo de 250 m? para llevar a cabo el proyecto

que se plantea.

3.4 Localizacion del proyecto

3.4.1 Macrolocalizacion

Desde el punto de vista de la macrolocalizacion, debe tomarse en cuenta que la oficina

debe cumplir con los siguientes parametros:

o Cercano al publico meta: en la zona sur de Quito

o Con facilidad para acceso de la mano de obra y facilita el transporte del
producto

o El suelo debe ser de uso industrial

En funcidn de estos requerimientos, la macrolocalizacion debera estar situada dentro

de la siguiente zona de Quito:
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Grafico No 26

Plano de macrolocalizacion
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Fuente: http://www.pueblos20.net/ecuador/comollegar.php?id=1545

La zona encerrada, tiene areas de uso industrial debido a que se encuentra a la salida
de la ciudad de Quito, de modo que no existiran conflicto con regulaciones municipales

de uso de suelo, ademas, al estar atravesada por la Panamericana Sur, se puede acceder

a vias de primer orden para llegar a los puntos de distribucion de la empresa.

3.4.2 Microlocalizacién

Una vez determinada la macrolocalizacion del proyecto, es necesario seleccionar el

punto especifico dentro de ella donde se localizara, asi se tomaran en cuenta los

siguientes factores para la misma:

e Area minima de 250 metros cuadrados
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e Renta minima

de la empresa

Espacio para zona de carga, descarga

Disponibilidad de servicios basicos

Divisiones internas minimas para adecuar el ambiente acorde a las necesidades

Necesidades de instalacion de plomeria y electricidad minimas

En funcion de estos parametros se ubicaron las siguientes locaciones con las

caracteristicas que se muestran a continuacion:

Tabla No 47
Alternativas de locacion

Alternativas de Locacién

Factor

Direccién

Area

Espacio abierto
Servicios

Renta

Divisiones internas
Instalaciones
Factor

Direccién

Area

Espacio abierto
Servicios

Renta

Divisiones internas
Instalaciones
Factor

Direccion

Area

Espacio abierto
Servicios

Renta

Divisiones internas
Instalaciones

Descripcion Locacion 1

Nueva Aurora, Psje. 28 Lote 12

350 metros cuadrados

Parqueo y galpdn de 9 metros de alto
Todos

1.300,00 USD

Ninguna, un &rea para oficinas

Luz trifasica y plomeria en buen estado
Descripcion Locacion 2

El Beaterio, Calle 3 Lote 2

255 metros cuadrados

Area de parqueo, terreno abierto para industria
Todos

1.000,00 USD

Area de oficinas equipada

Luz bifasica, plomeria en buen estado
Descripcion Locacion 3

Caupichu, Psje. 3 Lote 12

300 metros cuadrados

Area de parque y terreno amplio
Todos

800,00 USD

Ninguna un solo ambiente en oficina
Luz bifasica, plomeria en buen estado

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Con estas alternativas, se evaluara las posibles locaciones haciendo uso de una matriz

de evaluacion locacional, en este sentido se asignara peso relativo a cada factor de

acuerdo a la percepcion de importancia del factor para el proyecto y se calificara de 1

a 3, donde 3 significa que la locacién cumple a cabalidad con el factor, la siguiente

tabla muestra el resultado:

Tabla No 48
Matriz locacional

Factor Ponderacion Locacion 1 Locacion 2 Locacion 3

Califica- Ponde- Califica- Ponde- Califica- Ponderada

cion Rada Cion rada cion
Area 25% 3 0,75 1 0,25 2 0,50
Espacio 20% 3 0,60 1 0,20 1 0,20
abierto
Servicios 5% 3 0,15 3 0,15 3 0,15
Costo 15% 1 0,15 3 0,45 2 0,30
Divisiones 15% 2 0,30 1 0,15 2 0,30
internas
Instalaciones 20% 3 0,60 2 0,40 2 0,40
Total 100% 2,55 1,6 1,85

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Del analisis anterior se desprende que la mejor locacién es la nimero 1, que tiene las

siguientes caracteristicas:

Tabla No 49

Locacion seleccionada

Locacion seleccionada

Factor

Direccion

Area

Espacio abierto
Servicios

Renta

Divisiones internas

Descripcion
Nueva Aurora, Psje. 28 Lote 12

350 metros cuadrados
Parqueo y galpon de 9 metros de alto

Todos

1.800,00 USD

Ninguna, un &rea para oficinas
Instalaciones Luz trifasica y plomeria en buen estado

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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La direccidn seleccionada se muestra en el siguiente grafico:

Grafico No 27
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3.5 Ingenieria del producto

El siguiente diagrama de bloques muestra el proceso de produccion de las chompas

que se pretende comercializar.

86



Grafico No 28
Diagrama de bloques procesos productivos
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Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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CAPITULO IV

ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL

Objetivo General: Determinar la estructura organizacional que favorezca los

procesos productivos

Objetivos especificos:

e Establecer la forma legal ideal de la empresa
e Establecer la estructura organizacional

o Definir los perfiles del puesto

4.1 Tipo de empresa

Inicialmente se debe determinar el tipo de empresa ideal, se resume en el siguiente

cuadro, las opciones y caracteristicas disponibles:

88



Tabla No 50
Clasificacion empresas

Clasificacion
Sector primario

Criterio
Actividad

Sector secundario o
industrial

Sector terciario 0
Servicios

Grandes

Medianas

Tamano

Pequenias
Microempresas

Privada

Publica

Mixta

Local

Provincial

Nacional
Multinacional
Animo de lucro
Sin Animo de lucro

Capital

Ambito

Beneficios

Forma
Juridica

Unipersonal

Sociedad colectiva

Cooperativa

Comanditarias

Responsabilidad
limitada

Sociedad Anénima

Definicion

Directo de la naturaleza: agricultura,
ganaderia, entre otros.

Tiene proceso de transformacion:
construccion, maderera, entre otras.
Trabajos intelectuales o fisicos:
Transporte, educacion entre otros.
Grandes capitales, miles de empleados
Capitales medios, centenares o miles
de empleados

Capitales pequefios, decenas de
empleados

Capitales minimos, hasta doce
empleados

Origen del capital privado

Origen del capital estatal

Origen del capital publico y privado
Opera solo en la ciudad de origen
Opera en la provincia de origen
Opera en el pais de origen

Opera en paises diferentes al de origen
Obijetivo final es la ganancia
Obijetivo final es la cobertura de
servicios y provision

Persona con capacidad legal para
ejercer comercio

Propiedad de més de una persona, los
socios responden de forma ilimitada
con su patrimonio

Sin animo de lucro, constituida para
satisfacer la necesidad de un grupo
Son empresas con dos tipos de socios,
colectivos de responsabilidad ilimitada
y socios limitados, responsables solo
de su capital

Socios asumen responsabilidad de
forma limitada, responden solo por el
capital que aportan a la empresa
Socios responden con sus bienes, pero
tienen posibilidades de ampliacion de
capital y captacion.

Fuente: http://ecuamundo.org/id24.html
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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En este sentido, la empresa a formar tendra las siguientes caracteristicas:

o Compaiiia de responsabilidad limitada ya que no se plantea la opcion de captar

capital externo a través de emision de acciones.

o Con animo de lucro

o Con &mbito local

o Con capital de origen privado

o Considerada pequefia

o Empresa del sector secundario o industrial

4.2 Marco Legal

4.2.1 Constitucion de la Compafiia Limitada

Los requerimientos, tramites y procedimientos para la constitucion de la empresa como

Compafiia Limitada son los siguientes:

> Se realiza una solicitud a la Superintendencia de Compafiias; en la que conste
el nombre o nombres disefiados para la compafiia y el tipo de compafiia que se quiere
constituir, en este caso compafiia limitada; la aprobacion del nombre se sujeta al
reglamento para la aprobacion de nombres, emitidos por la Superintendencia,

este tramite dura aproximadamente 48 horas.
> Minuta de constitucion suscrita por un abogado, contiene los estatutos de la

compafiia; su aprobacion serd dada por parte del Departamento de Compafias

Limitadas de la Superintendencia de Compafiias.
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> Se deposita en la cuenta de integracion de capital, abierta en cualquier banco
del pais de por lo menos el 50% del capital social.
> Los estatutos se llevan a escritura publica ante un notario, con las firmas de los

socios fundadores; se presentan documentos de identidad originales.

> Se emiten minimo 3 copias certificadas de la misma Superintendencia de

Compaiiias, y una solicitud de aprobacion debidamente suscrita por el abogado.

> El trdmite es enviado al departamento Juridico de la Superintendencia de
Compafiias, el analiza, revisa y redacta un informe, para que se proceda a aprobar la

constitucion mediante resolucion

> La Superintendencia de Compafiias emite un extracto de resolucion aprobatoria
de la compafiia; esta publicacion del extracto de la escritura, se la realiza por una sola

vez, en uno de los periodicos de mayor circulacion en el domicilio de la compafiia.

> Con la copia de la publicacidn, se solicita a la Superintendencia de Compafiias,
la resolucion de aprobacién y las copias de la escritura de constitucion.

Lo anterior se resume en el siguiente diagrama de flujo:
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Grafico No 29
Diagrama de proceso de constitucion
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v

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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4.2.2 Registro unico de Contribuyentes

Para obtener el RUC se requiere del representante legal:

Cédula de identidad

Papeleta de votacion

Actividad que va a realizar la empresa
Recibo de agua, luz o teléfono

Copia del contrato de arrendamiento en caso de haberlo

AN NN R

Llenar el formulario

El plazo para inscribirse es de TREINTA DIAS contados a partir de la constitucion o

iniciacion de las actividades econdmicas.

4.2.3 Permiso de Funcionamiento Cuerpo de Bomberos

El permiso de funcionamiento es el que Cuerpo de Bomberos emite a todo local para
su funcionamiento y que se enmarca dentro de la actividad, para el caso de la empresa

sera:

TIPO A.- Empresas, industrias, fabricas, bancos, edificios, plantas de envasado, de
lujo, centros comerciales, plantas de lavado, cines, bodegas empresariales,

supermercados, comisariatos, clinicas, hospitales, escenarios permanentes.

Los requisitos para obtener este permiso son

1 Solicitud de inspeccién del local;

2 Informe favorable de la inspeccion;
3. Copia del RUC; y,
4

Copia de la calificacion artesanal (si es el caso)
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4.2.4 Patente Municipal

Es un comprobante de pago emitido por la Administracion Municipal
correspondiente por la cancelacién anual de impuesto de patente municipal se grava a
toda persona natural o juridica que ejerza una actividad comercial o industrial y opere
en el Canton Quito, se obtiene en 20 dias a través de la ventanilla de recaudaciones, y
posterior a una inspeccion fisica del sitio del establecimiento.

REQUISITOS

Formulario. (Adquirir en Tesoreria).
Croquis de ubicacidn, con clave catastral.
Copia de la cédula de identidad.
Certificado de Normas Particulares.
Certificado de no adeudar al Municipio.
Pago al Cuerpo de Bomberos.

Copias de la Escritura de Constitucion.

N N N N N N

Resolucion de la Superintendencia de Compafiias.

Esta patente no es un permiso total de funcionamiento, se debe solicitar después la
"Tasa de habilitacion" que cubre un impuesto calculado segun el tipo *ocio y el capital

declarado.

4.2.5 Afiliacién a la Camara de Comercio

Para la empresa, al ser una persona juridica, requiere para obtener este documento:

v Llenar la solicitud de afiliacion.

v Fotocopia simple de la escritura de constitucion de la empresa.
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v Fotocopia de la resolucion de la Superintendencia de Compafiias.
Cumplidos estos requerimientos, las personas juridicas reciben un certificado de

afiliacion que les permite inscribirse en el Registro Mercantil

4.2.6 Inscripcion el Registro Mercantil

Informacion sobre los requisitos solicitados a una persona juridica para inscribirse en

el Registro Mercantil

Escritura de constitucion de la empresa (minimo tres copias).
Pago de la patente municipal.

Exoneracion del impuesto del 1 por mil de activos.

AR NERN

Publicacidn en la prensa del extracto de la escritura de constitucion.

4.2.7 Presupuesto para cumplir parametros legales

Una vez detallado el marco legal que debe cumplir la empresa para operar, se muestra

el presupuesto de costos asociados a estos procesos:

Tabla No 51
Gastos legales estimados

Constitucién de la compaiiia $700,00
RUC $10,00
Permiso Bomberos $10,00
Patente Municipal $200,00
Camara de Comercio $20,00
Registro Mercantil $50,00
Subtotal $990,00
Imprevistos (10%) $99,00
Asesoria legal $1.200,00
Total $2.289,00

Fuente: Abog. José Bueno
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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4.3 Estructura Organizacional

4.3.1 Organigrama

El organigrama en el que se apoyara la empresa para su operacion, se muestra en el

siguiente gréfico:

Gréfico No 30
Organigrama
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Operativos

MENSAJERIA

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

4.3.2 Perfil de cargos claves

Los perfiles necesarios para los puestos originados en el organigrama estructural

anterior, son:
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Tabla No 52
Perfil gerente

NOMBRE DEL CARGO: GERENTE

OCUPANTE: NN
REPORTA A: JUNTA DE SOCIOS
TOMA DE . Decisiones tomadas por si mismo para la
DECISIONES: conduccidn de la empresa
o Ultima instancia para la solucion de
conflictos administrativos de la empresa
o Ultima instancia para la solucion de

conflictos surgidos a través de la gestion de talento
humano de la empresa

o Decisiones para la fijacion de estrategias
tendientes a la direccionar la empresa hacia sus
objetivos

PERFIL o Ingeniero comercial, financiero o carreras

PROFESIONAL.: afines

o Experiencia no menor a 2 afios en posiciones
similares
o Seminarios o cursos de atencion al cliente,

manejo de conflictos, gestiobn de personal por
competencias o similares

COMPETENCIAS: o Capacidad de abstraccion de problemas y
conflictos e identificacion de escenarios

o Competente para analizar informacion
contable y emitir criterios y recomendaciones en
base a ellos

. Empatia

o Capacidad de negociacion

o Iniciativa

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Tabla No 53

Perfil director de produccidn

NOMBRE DEL CARGO:

OCUPANTE:

REPORTA A:

TOMA DE
DECISIONES:

PERFIL
PROFESIONAL:

COMPETENCIAS:

DIRECTOR DE PRODUCCION

NN

GERENCIA

o Decisiones de sustitucion de activo fijo

o Decisiones de inversion e nuevo activo fijo

o Decisiones para la fijacion de estrategias

tendientes a la direccionar la empresa hacia sus

objetivos productivos

o Ingeniero en produccion minimo
o Experto en produccion textil
o Experiencia en el sector de produccion

industrial textil no menor a 5 afios
o Capacidad de abstraccién de problemas y

conflictos técnicos e identificacion de escenarios

. Empatia
o Capacidad de negociacion
o Iniciativa

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Tabla No 54
Perfil director comercial

NOMBRE DEL CARGO: DIRECTOR COMERCIAL

OCUPANTE: NN
REPORTA A: GERENCIA
TOMA DE . Decisiones sobre disefio de la comunicacion

DECISIONES: . Decisiones sobre el disefio de las redes de
distribucion
o Decisiones sobre los procesos de trade e
inteligencia de mercados

PERFIL . Ingeniero
PROFESIONAL.: comercial o carreras afines

o Experiencia  en
ventas de productos de consumo masivo no menor a
tres anos
° Seminarios o cursos de atencion al cliente,

manejo de conflictos, gestion de personal por
competencias o similares

COMPETENCIAS: o Capacidad de abstraccion de problemas y
conflictos técnicos e identificacion de escenarios

o Competente para analizar informacion
contable y emitir criterios y recomendaciones en
base a ellos

. Empatia

o Capacidad de negociacion

) Iniciativa

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Tabla No 55
Perfil administrador

NOMBRE DEL CARGO: ADMINISTRADOR

OCUPANTE: NN
REPORTA A: GERENTE
TOMA DE o Decisiones tomadas para la conduccion
DECISIONES: administrativa y operativa de la empresa
o Decisiones tomadas para la solucion de

conflictos  administrativos  del  departamento
administrativo de la empresa

o Decisiones tomadas para la solucion de
conflictos surgidos a través de la gestion de talento
humano del departamento administrativo de la empresa
o Decisiones tomadas para la fijacion de
estrategias tendientes a la conduccién del departamento
administrativo de la empresa.

PERFIL . Profesional con titulo de tercer en carreras
PROFESIONAL.: administrativas o de RRHH
. Experiencia en el &rea de administracion de
empresas de servicios
. Seminarios o0 cursos de atencion al cliente,

manejo de conflictos, gestion de personal por
competencias o similares

Departamento o Capacidad  organizativa,  disciplina vy
COMPETENCIAS: puntualidad
o Competente para analizar informacion contable
y emitir criterios y recomendaciones en base a ellos
o Competente para analizar clima laboral
o Capacidad de negociacion
o Iniciativa

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

4.3.3 Funciones de los puestos claves
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Las funciones asociadas a las diferentes posiciones claves creadas, se muestran en los

siguientes cuadros:

Tabla No 56
Gerente

PROPOSITO:

ACTIVIDADES:

Coordinar, Supervisar, Planificar, Ejecutar, las
acciones tendientes a la conduccion de la empresa,
de acuerdo a los lineamientos establecidos en sus
estatutos y la Misién y Vision fijadas como norte

por sus principales inversores.

o Reporta a Junta de Socios

o Coordina, organiza, supervisa todas las
actividades de la empresa

o Supervisa la planificacion anual de las
operaciones de la empresa

o Emite estrategias de integracion de la
empresa

o Ultima instancia de decision empresarial

o Emite informes de gestion y desarrolla planes
de contingencia frente riesgos del entorno

o Aprueba planes de gestion de recursos
financieros y humanos de la empresa

o Presenta procesos de inversion a Junta de
Socios

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Tabla No 57
Produccién

PROPOSITO: Coordinar, Supervisar, Planificar, Ejecutar, las

acciones tendientes a la conduccion de la empresa,
desde el punto de vista de la produccion, de acuerdo a
los lineamientos establecidos en sus estatutos y la
Mision y Vision fijadas como norte por sus
principales inversores.

ACTIVIDADES: o Reporta a Gerencia

o Responsabilidad sobre todos los procesos de
produccion

o Responsable de la cadena de produccion hasta
ingreso a bodega

o Emision de estrategias y planes de interaccion
con proveedores

o Emision de recomendaciones de inversion

para area productiva

Elaborado: JEFFERSON BENAVIDES

Tabla No 58
Comercial

PROPOSITO:

ACTIVIDADES

Coordinar, Supervisar, Planificar, Ejecutar, las acciones
tendientes a la conduccidn de la empresa, desde el punto de
vista de la comercial, de acuerdo a los lineamientos
establecidos en sus estatutos y la Mision y Vision fijadas como
norte por sus principales inversores.

e Reporta a Gerencia

e Supervision del disefio de las estrategias publicitarias y de
promocion

Disefio y supervision de estrategias de TRADE

Disefio y supervision de estrategias de e-marketing

Disefio y supervision de estrategias de bench-marketing
Negociacion con grandes clientes

Supervision de procesos de transporte y entrega

Disefio de estrategias de control de satisfaccion al cliente
Supervision de la coordinacion de salida de mercancia
proveniente de bodega de produccion

e Control de desempefio de ventas e impacto de publicidad

e Responsable de indicadores de productividad de los
departamentos a su cargo

e Planificacion de las estrategias de contingencia frente a
cambios en el entorno comercial

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Tabla No 59
Administrador

PROPOSITO:  Coordinar, Supervisar, Ejecutar, las acciones tendientes a la
conduccion de la empresa desde el punto de vista
administrativo operativo, de acuerdo a los lineamientos y la
direccion provista por su jefe inmediato superior

ACTIVIDADES: e Supervisar y ejecutar labores administrativas de la

conduccidn de la empresa

o Supervisar labores operativas
o Supervisar el area de atencion al cliente
o Presidir las reuniones del area administrativa

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

4.3.4 Compensacion a administradores, inversionistas e inversores

En lo relativo a las retribuciones para administradores, se emitira la siguiente estrategia

con el fin de captar a personal altamente capacitado y con experiencia:

4.3.4.1 Administradores

o Participacion del 1% bruto de ventas distribuible entre todos los directores por
partes iguales, excepto para los directores financiero y administrativo, para
estimular su actividad.

o Para Financiero y administrativo, participacion del 30% sobre beneficios
generados a partir de alcance de objetivos en reduccion de costos, aumento de
productividad o mejora en indicadores de gestion tales como rotacion de cuentas
por cobrar y cuentas incobrables, sin pérdidas en la calidad.

o Adicional para el Director Comercial, participacion del 1% de las ventas brutas

del producto.
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o Adicional para el gerente, participacion del 1% de las ventas brutas del producto.
o Con estas estrategias se aspira lograr una participacion activa del personal
directivo ante la perspectiva de lograr altos volimenes de ingreso en funcion de

los resultados obtenidos.

4.3.4.2 Inversionistas

Se establecera como politica de la empresa, la retencion del 50% de la utilidad de cada
ejercicio para reinversion; el otro 50% se distribuird proporcionalmente a la inversion

efectuada entre los socios de la empresa.

Los inversores tendran las siguientes obligaciones:

e Pagar a la compaiiia la participacion suscrita

e  Cumplir los deberes que a los socios impusiere el contrato social

e Abstenerse de la realizacion de todo acto que implique injerencia en la
administracion

e Responder solidariamente de la exactitud de las declaraciones contenidas en el
contrato de constitucion de la compariia y de modo especial, de las declaraciones

relativas al pago de las aportaciones y al valor de los bienes aportados.

Los inversores tendran los siguientes derechos:

e Rotar la presidencia de la empresa a término de un afio tras reuniones
consensuadas.

e Acceso a informacion detallada de la gestion de la empresa.

e Solicitud de reuniones con directores de la empresa con tres dias laborables de
anticipacion.

e Acceso a su participacion de las utilidades de manera irrestricta a partir del

término del afio fiscal.
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e Derecho a negociar su participacion solo con otros miembros de la junta.
e Incremento de socios de la compafiia solo previa reunién y aceptacion unanime

de la junta.

Los inversores tendran las siguientes restricciones:

o Eleccion unilateral de directores, gerente o administradores, sin importar la
proporcion de participacion de la inversion total

o Retiro intempestivo de los recursos de la empresa

o Uso de recursos destinados a la operacion de la empresa (capital de trabajo)

o Modificacion de porcentaje de utilidades retenidas sin previa autorizacion
unanime de la junta

o Entorpecimiento de las operaciones de la empresa.

o Establecer presion sobre directivos de la empresa para influir en decisiones.

o Despedir intempestivamente a directores sin acuerdo unanime de la junta de la

empresa.

4.3.5 Politicas de empleo y beneficios

En lo relativo a la politica retributiva, se estableceran las siguientes condiciones de

empleo:

o Los salarios oscilaran entre el minimo legal de 350,00 USD hasta un maximo de
600,00 USD para gerencia.

o Se establecera como base de la distribucion de salarios, la serie geométrica para
reducir el costo para la empresa y generar mayores salarios a los cargos mas altos
con el fin de lograr la participacion de personal mejor calificado

o Se les dara todos los beneficios que contempla la ley y ademaés de contratara un
seguro privado médico y dental para todo el personal.
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o Se establecera un incremento de la base salarial (sueldo basico medio) del 5%
en promedio para cada afo, superior a la inflacion media para reducir la rotacion

de personal y no perder productividad por perder personal entrenado.

4.3.6 Equipo de asesores y servicios

Los siguientes son los servicios que se gestionardn a través de outsoucing para la

empresa:

e Laorganizacion usara el servicio de asesoria legal, provista por una organizacion
externa, puesto que no se justifica la conformacién de un departamento legal para
la gestion de los procesos.

e La organizacion usara los servicios de una empresa de seguridad para el cuidado
de la planta en Quito, como de la carga en Quito, mediante un servicio de
monitoreo satelital.

e Se utilizard los servicios de una empresa de mantenimiento de equipo y
maquinaria para garantizar la vida atil de la maquinaria y reducir el riesgo de dafio

y por ende, freno de la produccion

4.3.7 Sueldos

El personal de la empresa se dividira en tres grupos, personal administrativo, de planta
y comercial; esto debido a que las retribuciones que estos percibiran se ubicaran en los
estados financieros de acuerdo al destino de su aporte; inicialmente se estableceran las

condiciones de los niveles de sueldo de la empresa:

e Sueldo minimo 350,00 USD, esto con el fin de que la remuneracion minima
sea superior al minimo vigente de 318,00 USD y que la organizacién no tenga
inconvenientes al final del afio con la declaracion de utilidades (de acuerdo a

la normativa actual, las empresas deben proveer un salario mensual equivalente
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superior a 350,00 USD, denominado salario de la dignidad, para estar
habilitadas de poder declarar utilidades.)

e Elméximo se fijard en 600,00 USD para garantizar un salario competitivo para
cada segmento o nivel salarial; se estableceran cinco niveles salariales para la

empresa.

e Se utilizara la serie geométrica para la fijacion de sueldos con el fin de que los
niveles superiores sean los que mayor ingreso perciban, esto con el fin de que
la rotacion de personal en los niveles de mayor capacitacion y experiencia sea

minima.

e Se establecera una comision maxima de 10% sobre venta bruta para estimular
al canal de distribucién, debe aclararse que este margen se distribuira entre el

vendedor y el canal de distribucién.

El proceso de fijacion de sueldos se muestra a continuacion:

Tabla No 60
Parametros de fijacién de sueldos
Niveles 5
Sueldo minimo $350,00
Sueldo maximo $600,00
Razo6n 1,14424968

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

La formula usada para determinar la razon fue:

niveles-1 |syeldo maximo

r= — =1.14424968
sueldo minimo

En funcion de la razén determinada, se fija la progresion de los salarios por niveles,

estos son:
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Tabla No 61
Sueldo por nivel

Nivel Sueldo
1 $350,00
2 $400,49
3 $458,26
4 $524,36
5 $600,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los salarios por puestos en funcion del nivel asignado, se muestran en la siguiente
tabla:

Tabla No 62
Sueldos por nivel y puestos
Nivel Tipo de cargo Puestos Sueldo
1 Operativo Mensajeria, chofer, obreros $350,00
2 Operativo Secretaria, supervisor, ventas $400,49
3 Operativo Disefadores $458,26
4 Direccion Produccién, Comercial, $524,36
Administracion
5 Ejecutivo Gerencia $600,00

Elaborado por: JE FFERSON BENAVIDES

4.3.7.1 Sueldos administrativos

Correspondientes a los trabajadores del area de administracion, se muestra el proceso

de calculo de este importe:
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Tabla No 63

Sueldos administrativos

Cargo Sueldo IESS Mensual Trabajadores  Mensual Anual
11,35% total total
Gerencia $600,00  $68,10 $668,10 1 $668,10 $8.017,20
Direccion $524,36  $59,51 $583,87 3 $1.751,61 $21.019,32
Disefio gréfico $458,26  $52,01 $510,27 2 $1.020,54 $12.246,48
Secretaria $400,49  $45,46 $445,95 1 $445,95 $5.351,40
Mensajeria $350,00  $39,73 $389,73 1 $389,73 $4.676,76
Total $51.311,16

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los componentes salariales anuales del segmento administrativo, se muestra a continuacion:

Tabla No 64

Sobresueldos anuales administrativos

Cargo Reserva Décimo Décimo Total Trabajadores Anual adicional
cuarto tercero anual total
Gerencia $600,00 $600,00 $318,00 $1.518,00 1 $1.518,00
Direccion $524,36 $524,36 $318,00 $1.366,72 2 $4.100,16
Disefio grafico  $458,26 $458,26 $318,00 $1.234,52 2 $2.469,04
Secretaria $400,49 $400,49 $318,00 $1.118,98 1 $1.118,98
Mensajeria $350,00 $350,00 $318,00 $1.018,00 1 $1.018,00
Total $10.224,18

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Se consolidan los gastos en sueldos administrativos y su proyeccion en las siguientes
tablas:

Tabla No 65
Sueldo administrativo total afio inicial
Sueldos mensuales $51.311,16
Adicionales con reserva $10.224,18
Adicionales sin reserva $6.384,09
Total con reserva $61.535,34
Total sin reserva $57.695,25

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Se observa que se ha tomado un total con y sin fondos de reserva, esto se debe a que
el primer afio no se paga este tipo de fondos, se proyectan estos sueldos al 5% tal como

se previo:

Tabla No 66
Proyeccion de sueldos administrativos (5%)

Afio Sueldos

2014 $57.695,25
2015 $64.612,11
2016 $67.842,71
2017 $71.234,85
2018 $74.796,59

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Debe aclararse que la proyeccion se realizé tomando el total con reserva como

referencia o valor de partida.

4.3.7.2 Sueldos area de ventas

El area de ventas tendra sueldos fijos, aparte de comisiones por ventas, el calculo del

sueldo y sus componentes se muestra a continuacion:
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Tabla No 67
Sueldos vendedores

Cargo Sueldo IESS Mensual Trabajadores Mensual  Anual total
11,35% total
Vendedores $350,00 $39,73 $389,73 3 $1.169,19  $14.030,28
Direccion 1
comercial $524,36 $59,51 $583,87 $583,87 $7.006,44
Total $21.036,72

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los componentes adicionales de sueldos del departamento comercial, se muestran a continuacion:

Tabla No 68
Adicionales vendedores
Cargo Reserva Décimo Décimo Total Trabajadores  Anual adicional
cuarto tercero anual total
Vendedores $350,00 $350,00 $318,00  $1.018,00 3 $3.054,00
Direccién 1
comercial $524,36 $524,36 $318,00  $1.366,72 $1.366,72
Total $4.420,72

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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Con los componentes mensuales y los adicionales anuales, se consolida los valores de

la retribucion a ventas anuales en las siguientes tablas:

Tabla No 69
Sueldo ventas total afio

Sueldos mensuales $21.036,72

Adicionales con $4.420,72
reserva

Adicionales sin $2.846,36
reserva

Total con reserva $25.457,44
Total sin reserva $16.616,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Al igual que en el caso administrativo, se separa el total con y sin reserva para la
proyeccion anual de sueldos de ventas, esto se muestra en las siguientes tablas:

Tabla No 70
Proyeccion sueldos vendedores (5%0)
Afo Sueldos
2014 $16.616,00
2015 $26.730,31
2016 $28.066,83
2017 $29.470,17
2018 $30.943,68

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

4.3.7.3 Sueldos mano de obra directa

Debe considerarse también los sueldos provistos a la mano de obra directa, sin
embargo, estos valores se tomaran en cuenta para determinar el aporte unitario de la

mano de obra por cada producto fabricado; las tablas se muestran a continuacién:
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Tabla No 71
Mano de obra directa

Cargo Sueldo IESS Mensual Trabajadores  Mensual total  Anual total
11,35%

Obrero  $350,00 $39,73 $389,73 12 $3.897,30 $46.767,60

Supervisor  $400,49 $45,46 $445,95 2 $891,90 $10.702,80

Total $57.470,40

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los componentes adicionales de los salarios para la mano de obra se muestran a continuacion:

Tabla No 72
Sobresueldos mano de obra
Cargo Reserva Deécimo Décimo Total Trabajadores  Anual adicional
cuarto tercero anual total
Obrero $350,00 $350,00 $318,00 $1.018,00 12 $10.180,00
Supervisor  $400,49 $400,49 $318,00 $1.118,98 2 $2.237,96
Total $12.417,96

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En funcion de los resultados anteriores y la participacion de la demanda insatisfecha calculada anteriormente, se determina

el importe promedio de costo variable por mano de obra en las unidades fabricadas en la siguiente tabla:
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TablaNo 73
Aporte de la mano de obra por unidad

Sueldo mano de obra total $57.470,40
Sueldo mano de obra adicional $8.116,98
Total $65.587,38
Produccion promedio anual®® 11.082
Costo promedio mano de obra unitaria $5,92

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

10 Promedio de la participacion de la demanda insatisfecha disefiada previamente.
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CAPITULO V

ESTUDIO FINANCIERO

Objetivo General: Definir el estudio financiero para la organizacion, mediante

analisis financiero.

Obijetivos especificos:

e Determinar las caracteristicas de la inversion

o Definir las condiciones de financiamiento

e Desarrollar el analisis financiero tendiente a determinar los indices de
factibilidad

5.1 Inversion

La inversion es el acto mediante el cual se adquieren ciertos bienes con el &nimo de
obtener unos ingresos o rentas a lo largo del tiempo. La inversion se refiere al empleo
de un capital en algun tipo de actividad o negocio con el objetivo de incrementarlo.
Dicho de otra manera, consiste en renunciar a un consumo actual y cierto a cambio
de obtener unos beneficios futuros y distribuidos en el tiempo. (Masse, 2008). En el
capitulo tecnico se determinaron ya las inversiones en activo fijo necesarias y
caracteristicas de dichas inversiones, por lo que a continuacion se determinara el
segundo componente de la inversion que corresponde al capital de trabajo para

consolidar la cantidad de capital necesaria.
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El capital de trabajo (también denominado capital corriente, capital circulante, capital
de rotacién, fondo de rotacion o fondo de maniobra) es una medida de la capacidad
que tiene una empresa para continuar con el normal desarrollo de sus actividades en el
corto plazo. En otras palabras es la cantidad de efectivo minima que la empresa
requiere para garantizar su operacion sin contratiempos, su férmula de célculo, para

una empresa nueva, es la que sigue:

Capital de trabajo = meses de desfase x costos totales mensuales

Se debe, por lo tanto, establecer los costos de operacion mensuales de la empresa para
determinar el capital de trabajo necesario para su operacién, en este sentido se

muestra el siguiente cuadro:

Tabla No 74
Capital de trabajo

Costo fijo!! $24.660,00
Sueldo administrativo'? $57.695,25
Costo directo®® $164.039,04
CIF* $6.458,65
Costo de ventas® $39.801,08
Total Anual $292.654,02
Total mensual $24.387,84
Desfase (meses) 1,5
Respaldo operacion $36.581,76
Total gasto preoperativo®® $10.889,00
Capital de trabajo $47.470,76

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

11 Detalle de célculos se mostrara mas adelante en este capitulo

12'\alor obtenido en el capitulo técnico

13 Detalle de calculos se mostrara mas adelante en este capitulo

14 Detalle de calculos se mostrara mas adelante en este capitulo

15 Detalle de célculos se mostrarda mas adelante en este capitulo

16 Detalle de célculos se mostrara mas adelante en este capitulo
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Se observa que se determind un periodo de desfase de un mes y medio, esto debido a
que se considera que le tomaré a la organizacion este tiempo aproximadamente ubicar
en el mercado su produccion inicial y generar los primeros ingresos para la empresa;
al capital de trabajo se le afiadieron los gastos preoperativos para que a través de este
componente de la inversion, se financien aquellos valores que la empresa requiere
cancelar en un inicio para poder trabajar en el mercado. El capital de trabajo es
relativamente elevado, dada la necesidad de generar un stock inicial sin tener venta

alguna garantizada.

Una vez determinado el capital de trabajo se puede consolidar la inversion total de la

empresa en la siguiente tabla:

TablaNo 75
Inversion consolidada
Activo Fijo $142.605,50
Capital de trabajo ~ $47.470,76
Total $190.076,26

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.2 Financiamiento

Una vez dimensionada la inversion con todos sus componentes, tangible, intangible
y capital de trabajo; se procede a determinar las caracteristicas del financiamiento de
esta; para ello se establecen los porcentajes a financiar en capital propio y mediante
créditos; asi como las caracteristicas de estos Ultimos como tasas de interés, plazos,
requisitos, entre otros; acompariado a esto se debe estructurar la tabla de amortizacion
de créditos para poder determinar el costo del financiamiento, factor presente en los

estados financieros.

Tomando en cuenta que el presente proyecto es de tipo productivo y tiene una

inversion superior a los 200.000 USD, se podria afirmar que bien podria calificar para
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un crédito de primer piso en la CFN y acceder a tasas de interés de un punto
porcentual por debajo del referencial de mercado; aunque sujeto a cronograma de
inversion; sin embargo lo anterior, el presente proyecto se analizara desde la Optica
del peor caso posible, es decir, si bien se esperaria acceder a crédito de la CFN con
tasas de interés més bajas, para el anélisis se considerara que se tendré acceso a capital
por medio de la banca comercial con tasas de interés mayores pero menos requisitos
para el crédito, si este esta respaldado por personas con un buen historial crediticio;
debera tomarse en cuenta también que sea la banca pablica o comercial a la que se
acuda, estas entidades exigen al menos un aporte del 30% por parte de los accionistas
para dar a acceso a crédito productivo, por esta razon, la estructura de financiamiento

de la empresa sera la siguiente:

Tabla No 76
Financiamiento
Fuente Porcentual Valor
Capital propio 30%  $57.022,88
Capital externo 70% $133.053,38
Total 100% $190.076,26

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Las caracteristicas del financiamiento a utilizar para el proceso de analisis se muestran

en la siguiente tabla:

Tabla No 77
Caracteristicas financiamiento
Capital externo $133.053,38

Interést’ 15,50%
Tiempo (afos) 5
Cuota anual $40.162,80

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
En funcidn de esta cuota, se establece la amortizacion del crédito y su distribucion de

intereses anuales, en la siguiente tabla:

17 Tasa referencial crédito productivo, BCE al 2012
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Tabla No 78
Amortizacion
Afo Cuota Interés Amortizacion Saldo
$133.053,38
2014 $40.162,80 $20.623,27 $19.539,53 $113.513,85
2015 $40.162,80 $17.594,65 $22.568,15 $90.945,70
2016 $40.162,80 $14.096,58 $26.066,22 $64.879,48
2017 $40.162,80 $10.056,32 $30.106,48 $34.773,00
2018 $40.162,80 $5.389,82  $34.772,98 $0,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.3 Ingresos

Los ingresos estaran determinados en funcién de los volumenes de venta y el precio

disefiado previamente, la siguiente tabla muestra los resultados del proceso:

Tabla No 79
Distribucion de productos

Afio jovenes

2014 8938
2015 9902
2016 10973
2017 12153
2018 13445

Fuente: Investigacion de mercado
Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En la tabla anterior se muestra la distribucion de producto en las diferentes tallas, debe
considerar que la diferenciacion obedecera a tamafio (jovenes) puesto que si bien el
género determina condiciones de disefio de los productos, desde el punto de vista del
costo de produccion, no hay diferencia. Con las cantidades de producto anterior y el
precio de cada uno, definido en el item de precio del capitulo técnico, se determinan

los ingresos de la empresa en la siguiente tabla:
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Tabla No 80

Ingresos

Afo  Unidades Ingreso Ingreso Ingreso
total corregido

inflacion'®
2014 8938  $347.943,57 $487.105,43 $362.418,02
2015 9902  $385.470,71 $539.674,57 $401.506,29
2016 10973  $427.163,21 $598.044,07 $444.933,20
2017 12153  $473.098,93 $662.338,50 $492.779,85
2018 13445  $523.394,64 $732.744,71 $545.167,86

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.4 Costos Directos

Los costos directos son los relativos a la materia prima y mano de obra directa
necesaria para llevar a cabo los procesos de produccion, los valores unitarios de
materia prima, para las chompas casuales de jovenes, se disefiaron en el item de precio
del capitulo técnico y, la mano de obra unitaria se determind en el item correspondiente
en el estudio técnico, por lo que usando los volumenes de produccion de cada tipo de
producto y estos valores, pueden establecerse los costos directos de produccion:

Tabla No 81
Costos directos

Afo  Unidades Costo directo Costo
corregido
inflacion®®

2014 8938 $157.487,56 $164.039,04

2015 9902 $174.473,24 $181.731,33

2016 10973 $193.344,26  $201.387,38

2017 12153 $214.135,86 $223.043,91

2018 13445 $236.900,90 $246.755,98

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

18 Para la correccion por inflacion se tomd el 4,16% vigente para el afio 2012 de acuerdo al BCE
19 Para la correccion por inflacion se tomd el 4,16% vigente para el afio 2012 de acuerdo al BCE
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5.5 Costos Indirectos de Fabricacion CIF

Los CIF son los costos de los recursos que no son parte integrante del producto final
pero que si participan de la fabricacion del mismo de forma indirecta, los componentes

variables y fijos del mismo para el presente proyecto son:

Tabla No 82

Costos indirectos de fabricacién
CIF variables $0,15
Funda $0,10
Etiqueta $0,05
CIF fijos (mensual) $405,00
Luz $190,00
Agua $180,00
Otros insumos $35,00

indirectos

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En funcion de estos costos indirectos unitarios y mensuales y los volimenes
productivos determinados anteriormente, se puede establecer el aporte de los CIF a la
estructura de ingreso y costo de la empresa:

Tabla No 83
CIF
Ao  Unidades CIF CIF fijo CIF CIF corregido inflacion
variable
2014 8938 $1.340,70 $4.860,00 $6.200,70 $6.458,65
2015 9902 $1.485,30 $4.860,00 $6.345,30 $6.609,26
2016 10973  $1.645,95 $4.860,00 $6.505,95 $6.776,60
2017 12153  $1.822,95 $4.860,00 $6.682,95 $6.960,96
2018 13445  $2.016,75 $4.860,00 $6.876,75 $7.162,82

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
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5.6 Costos Fijos Operativos

Una vez establecidos los costos directos e indirectos asociados a los procesos
productivos, es necesario identificar los costos fijos administrativos que tiene la

empresa y establecer su aporte a la misma:

Tabla No 84
Costos fijos
Rubro mensual Anual

Arriendo $1.800,00 $21.600,00
Teléfono $50,00 $600,00
Internet $30,00 $360,00
Asesoria contable $120,00  $1.440,00
Combustible $30,00 $360,00
Seguridad $25,00 $300,00
Total $2.055,00 $24.660,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.7 Gastos pre operativos

Deben tomarse en cuenta también aquellos gastos en los que se debe incurrir antes de
que la empresa pueda empezar sus operaciones y que se tomaron como parte de la

inversion, estos son:

Tabla No 85
Gasto preoperativo
Gasto legal®® $2.289,00
Garantia arriendo $3.600,00

Gastos adecuacion oficinas  $5.000,00
Total gasto preoperativo $10.889,00

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

20 Se detallaron en el capitulo técnico del presente estudio
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5.8 Gastos de ventas

Son los relativos a los procesos publicitarios, sueldos de personal del &rea comercial
(ventas), comisiones, gastos promocionales, entre otros, los mismos, se muestran en la

siguiente tabla:

Tabla No 86
Comisiones
Afo Comisiones Comisiones Comisiones Total
direcciones (1%) ventas (2%)  Canal (2%) comisiones
2014 $3.624,18 $7.248,36 $7.248,36 $18.120,90
2015 $4.015,06 $8.030,13 $8.030,13 $20.075,32
2016 $4.449,33 $8.898,66 $8.898,66 $22.246,65
2017 $4.927,80 $9.855,60 $9.855,60 $24.639,00

2018 $5.451,68 $10.903,36 $10.903,36 $27.258,40

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los importes de las comisiones para cada elemento de la cadena de ventas, se
disefiaron en el item de promocién y publicidad del capitulo técnico del presente
estudio.

Tabla No 87

Promociones
Afo Promociones (1%)
2014 $3.624,18
2015 $4.015,06
2016 $4.449,33
2017 $4.927,80
2018 $5.451,68

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Los importes al gasto asociado a la promocion, se detallaron en el item promocion y

publicidad del capitulo técnico del presente estudio.
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Tabla No 88
Gasto de venta

Afo  Promociones Total Publicidad Sueldos Total
(1%) comisiones ventas?!

2014 $3.624,18 $18.120,90  $1.440,00 $16.616,00 $39.801,08

2015 $4.015,06 $20.075,32  $1.440,00 $26.730,31 $52.260,69

2016 $4.449,33 $22.246,65  $1.440,00 $28.066,83 $56.202,81

2017 $4.927,80 $24.639,00  $1.440,00 $29.470,17 $60.476,97

2018 $5.451,68 $27.258,40  $1.440,00 $30.943,68 $65.093,76

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.9 Estado de resultados proyectado

Una vez que se determinaron los costos, gastos e ingresos, de la empresa, se configura
el Estado de Resultados proyectado para el periodo de anélisis con el fin de proceder

posteriormente a determinar el flujo de efectivo proyectado:

Tabla No 89
Estado de resultados proyectado
Afo 2014 2015 2016 2017 2018
Ingresos $362.418.02 $401.50629 $444.933.20 $492.779.85 $545.167.86
Costo directo  $164.039,04 $181.731,33 $201.387,38 $223.043.91  $246.75598
Margen bruto  $198.378,98 $210.774,96 $24354582 $269.73594 $298.411,88
CIF $6.458.65  $6.609.26  $6.776.60  $6.960,96  $7.162,82
Sueldos
e afivos  $57-0695.25  $64.612,11  $67.84271  $71.23485  $74.79659
Depreciacion ~ $21.759,10  $21.759,10  $21.759,10  $14.332,60  $14.332,60
Mantenimiento ~ $1.614,88  $1.682,05  $1.75203  $1.82491  $1.900,83
Costos fijos $24.66000 $25.68586  $26.75439  $27.867.37  $29.026,65
Eﬁirr%f.”vo $86.191,10  $99.42658  $118.660,99 $147.51525 $171.192,39
Gasto de ventas  $39.801,08  $52.260,69  $56.202,81  $60.476.97  $65.09376
Utilidad
operaciondl $46.390,02  $47.16589  $62.45818  $87.038.28  $106.098,63
Interés $20.62327  $17.594.65 $14.09658  $10.05632  $5.389,82
g“"dafj antes — ¢rc 766,75  $20.571.24  $48.36160  $76.981.96  $100.708,81
e partICIpacmn
Trabajadores $3.865,01 $4.435,69 $7.254,24 $11.547,29  $15.106,32
IR (22%) $4.81838  $552082  $9.043.62  $14.39563  $18.832,55

2L E| disefio de estos sueldos se determiné en el item de sueldos del estudio técnico del presente

estudio.
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Utilidad neta $17.083,36  $19.605,73  $32.063,74  $51.039,04  $66.769,94

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES
Como se puede observar para el periodo analizado, la empresa genera utilidades

positivas durante todos los afos.

5.10 Flujo de efectivo proyectado

Una vez configurado el Estado de resultados, se puede establecer el flujo de efectivo

proyectado para el periodo de analisis del proyecto en la siguiente tabla:

Tabla No 90
Flujo de efectivo proyectado
Afo 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Utilidad neta $17.083,36 $19.605,73 $32.063,74 $51.039,04 $66.769,94
Depreciacién $21.759,10 $21.759,10 $21.759,10 $14.332,60 $14.332,60

Amortizacion

del crédito

Inversién -$190.076,26
Préstamo $133.053,38
Recuperacion

-$19.539,53 -$22.568,15 -$26.066,22 -$30.106,48 -$34.772,98

capital de $47.470,76
trabajo
Rescate de $48.663.00
activos
;'gg‘t)“‘jj -$57.022,88 $19.302,93 $18.796,68 $27.756,62 $35.26516 $142.463,32

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como se puede observar, para el periodo de analisis del proyecto, se generan flujos

positivos una vez amortizado el crédito en que se incurrio.
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5.11 Disefio de la tasa de descuento ponderada

Para disefiar la tasa de descuento, debe considerarse que se cuenta con el costo objetivo
del capital externo, tasa de interés, y su peso relativo en el financiamiento de la
empresa, pero el capital propio no tiene un costo objetivo, por esta razon, debido a que
el mercado ecuatoriano no cuenta con un mercado de valores lo suficientemente
desarrollado como para inferir el costo del capital propio en funcion del sector
econdémico de participacion de la empresa, se tomaran en cuenta las siguientes

consideraciones para la evaluacién financiera:

e El costo de oportunidad del capital sera la tasa pasiva referencial del mercado
ecuatoriano, que de acuerdo al Banco Central del Ecuador asciende a 4,53%

para el afio 2012.

e El riesgo del mercado sera valorado en funcién del riesgo pais del Ecuador,

que para el afio 2012 fue de 6,37%.

e Se utilizara la inflacion como factor de correccién de la tasa de descuento del

capital propio detectada.

Con estas consideraciones, se obtiene la siguiente tasa de descuento para el capital

provisto por los accionistas de la empresa:

Tabla No 91
Costo de capital propio
Tasa pasiva 4,53%
Riesgo pais 6,37%
Costo oportunidad 10,90%
Inflacion 4,16%
Tasa de capital propio?? 11,35%

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

22 Se calculo con: Costo de oportunidad + inflacién x costo de oportunidad
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Con este valor disefiado, se puede calcular la tasa de descuento ponderada de capital
CPPC para el presente proyecto, haciendo uso para ello la informacién de la siguiente
tabla:

Tabla No 92
Tasa CPPC
Capital propio  Capital externo®® CPPC#*
Costo 11,35% 15,50%
Tasa corporativa® 33,70%
Proporcion?® 30% 70%
Total 3,41% 7,19% 10,60%

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

5.12 Evaluacién Financiera

Se evaluaré el presente proyecto usando los indicadores VAN, TIR, PRIy B/C, con el

fin de determinar la viabilidad financiera.

5.12.1 VAN

El VValor Actual Neto de la inversion (VAN) se calcula utilizando la siguiente relacion:

V

23 Tasa de interés activa del crédito
24 Formula usada: CPPC = Proporcion capital propio x costo capital propio + Proporcion capital externo
X Tasa activa x (1 — Tasa corporativa)
%5 Se obtiene de la formula: % trabajadores + ( 1 - % trabajadores) x % IR
% Estructura de financiamiento, item financiamiento del presente capitulo
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Donde:

Vt = el flujo de caja neto

lo = lainversion inicial

K =CPPC

t=es el tiempo en el cual se efectda el descuento

El criterio de rentabilidad se da cuando el VAN > 0.

Con la formula anterior, se determina el flujo de efectivo actualizado en la siguiente

tabla;

Tabla No 93

Flujo actualizado
Afio 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Ef':ézfg -$57.022,88  $19.302,93 $18.796,68 $27.756,62 $35.265,16  $142.463,32
Flujo
P qe 95702288 $17.45292  $1536636 $20.51640 $23.568,14  $86.084,99

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Al hacer el sumatorio de los flujos de efectivo actualizados, tal como lo demanda la

formula del VAN, se llega al siguiente resultado:

VAN = $105.965,93

Como puede observarse el resultado es mayor que cero lo que implica que la inversion
genera retornos positivos una vez descontada la inversion por lo que se puede

considerar viable el proyecto desde el punto de vista del VAN.

5122 TIR

Es la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto (VAN o VPN)
es igual a cero. EI VAN o VPN es calculado a partir del flujo de caja anual, trasladando
todas las cantidades futuras al presente. Es un indicador de la rentabilidad de un

proyecto, a mayor TIR, mayor rentabilidad. La formula de calculo es:
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Donde:

Vft = flujo futuro

t=tiempo

lo=inversion inicial

El criterio de rentabilidad: TIR > CPPC

Para el célculo del TIR, se utilizara el modulo del EXCEL que permite establecer este

valor usando la férmula mostrada, este proceso dio como resultado:
TIR = 48%

Como puede observarse el TIR se mantiene superior a la tasa CPPC calculada de
10,60% lo que implica que el proyecto percibe un costo inferior al que podria tolerar,

lo que significa que la inversion es viable desde el punto de vista del TIR.

5.12.3 Relacidn costo beneficio

La relacién costo beneficio es la division entre los retornos actualizados de la inversion
y la inversion neta, de este modo si este valor es mayor que uno se asume rentabilidad.

La formula puede escribirse como sigue:

B VAN+Io
C Io

Doénde:
VAN = el valor actual neto calculado antes

lo = el valor absoluto de la inversion.
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Utilizado esta férmula se obtiene: B/C =2.86

Este valor es mayor que uno Y significa que por cada dolar invertido en el proyecto, se
obtiene un retorno de 2.86 dolares, es decir, una rentabilidad de 1.86 ddlares por délar
invertido, lo que hace que desde el punto de vista de la razén beneficio costo, el

proyecto es viable.

5.12.4 Periodo de recuperacion de la inversion PRI

Este indicador determina el momento en que la inversion original se recupero,
tomando en cuenta los retornos descontados, por esta razon, es necesario calcular los
flujos netos actualizados y acumularlos para establecer en que momento el flujo
acumulado se torna positivo; si esto ocurre dentro del periodo de anélisis, se puede

afirmar que la inversion es viable:

Tabla No 94
Flujo actualizado acumulado
Ao 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Flujo
actualizado -$57.022,88  $17.452,92 $15.366,36 $20.516,40 $23.568,14 $86.084,99
Flujo

actualizado -$57.022,88 -$39.569,96 -$24.203,61 -$3.687,20 $19.880,94 $105.965,93
acumulado

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como puede observarse, la inversion se recupera durante el tercer afio de operacion,
al ser este valor inferior a los cinco afios tomados como base del andlisis, se puede
afirmar que desde el punto de vista del PRI, el proyecto es viable; la siguiente tabla
muestra el resumen de los indicadores financieros obtenidos para establecer la

viabilidad del proyecto:
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Tabla No 95
Evaluacion financiera

VAN $105.965,93
TIR 48%
BC $2,86
PRI Durante el cuarto afio

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

En la tabla se “puede observar que todos los indicadores financieros analizados dan
como resultado que este proyecto es viable.

5.13 Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio en unidades y ddlares para chompas casuales para jovenes, se
muestra a continuacion:

Tabla No 96
Punto de equilibrio
jévenes
Precio $ 38,93
Costo Unitario $17,62
Costo fijo $82.355,25
Cantidad de equilibrio 3865
Ingreso de equilibrio $ 150.464,45

Elaborado por: JEFFERSON BENAVIDES

Como se puede observar, se requiere vender 3.865 chompas para jovenes para

justificar los costos fijos de la empresa.
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CAPITULO VI

EVALUACION SOCIAL Y AMBIENTAL

6.1 Analisis de impactos

El manejo del medio ambiente deja de ser una actividad secundaria, convirtiéndose en
uno de los factores empresariales primordiales en donde comienza a ejercer control el

estado.

Por lo cual citare varios articulos de ordenanzas municipales respecto al cuidado del

medio ambiente y sanciones:

Art. 11.357.1.- ESTIMULO.- La Municipalidad, a través de las administraciones
zonales, brindara estimulos a barrios, urbanizaciones, empresas, organizaciones de
comerciantes o propietarios, por las iniciativas que desarrollen para mantener limpia
la ciudad, de acuerdo al reglamento que se dictara al efecto.

Los estimulos también se extenderan a quienes trabajen en la erradicacion del trabajo
infantil en el manejo de desechos sélidos; en estos casos, las Administraciones Zonales
coordinarén con el Patronato Municipal San José.

Art. 11.357.2.- CONTRAVENCIONES Y SANCIONES.- En concordancia con las
obligaciones y responsabilidades sefialadas en la  Seccion 1l de este capitulo, de
cuidar la limpieza y el medio ambiente del Distrito Metropolitano de Quito, se
establecen cinco clases de contravenciones con sus respectivas sanciones, que se

especifican a continuacion:
1. CONTRAVENCIONES DE PRIMERA CLASE Y SUS SANCIONES
Seran reprimidos con multa de 0.1 RBUM (Remuneracion Bésica Unificada) dolares

americanos quienes cometan las siguientes contravenciones:
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a) Tener sucia y descuidada la acera y calzada del frente correspondiente a su
domicilio, negocio o empresa;

b) No retirar el recipiente o tacho de basura inmediatamente después de la recoleccion;
c) Transportar basuras o cualquier tipo de material de desecho o construccion sin las
protecciones necesarias para evitar el derrame sobre la via publica;

d) Arrojar, sea al transitar a pie o desde vehiculos, cascaras, goma de mascar, papeles,
plasticos y desechos en general, teniendo la responsabilidad, en el segundo caso, el
duefio del automotor y el conductor;

e) Ensuciar el espacio publico con residuos por realizar labores de minado o
recoleccion de basura;

f) Sacudir tapices, alfombras, cobijas, sabanas y demas elementos de uso personal o
doméstico, en puertas, balcones y ventanas que miren al espacio publico;

g) Escupir, orinar o defecar en los espacios publicos;

h) Transitar con animales domésticos sin las medidas necesarias para evitar que estos
ensucien las aceras, calles, avenidas y parques;

i) Dejar que animales domeésticos ensucien con sus excrementos las aceras, calzadas,

parques, parterres y, en general, los espacios publicos;

2. CONTRAVENCIONES DE SEGUNDA CLASE Y SUS SANCIONES
Seran reprimidos con multa de 0.5 RBUM ddlares americanos, quienes cometan las
siguientes contravenciones:
a) Depositar la basura en los parterres, avenidas, parques, esquinas o terrenos baldios,
esto es en cualquier otro sitio que no sea la acera correspondiente a su domicilio o
negocio, propiciando centros de acopio de basura no autorizados;
b) Incinerar a cielo abierto basura, papeles, envases;
c) Lavar vehiculos en espacios publicos;
d) Realizar trabajos de construccion o reconstruccion sin las debidas precauciones,
ensuciando los espacios publicos con masilla y residuos de materiales;
e) Arrojar en los espacios publicos, desperdicios de comidas preparadas, lavazas y en
general aguas servidas;
f) Utilizar el espacio publico o via publica para cualquier actividad comercial sin la
respectiva autorizacion municipal,
g) Sacar la basura fuera de la frecuencia y horario de su recoleccién;
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h) Depositar en espacios o vias publicas colchones, muebles y otros enseres fuera de
los horarios establecidos para la recoleccion de basura;

i) No disponer de un basurero plastico y con tapa dentro de los vehiculos de transporte
masivo;

j) Arrojar a la via publica, &reas comunales y demas espacios publicos, los productos
del barrido de viviendas, locales comerciales, establecimientos o vias y objetos o

materiales sélidos;

3. CONTRAVENCIONES DE TERCERA CLASE Y SUS SANCIONES.- Seran
reprimidos con multa de 1 RBUM dolares americanos, quienes cometan las siguientes
contravenciones:

a) Abandonar en el espacio publico o via publica animales muertos, o arrojar en ellos
despojos de aves 0 animales;

b) Utilizar el espacio publico para exhibir mercaderias de cualquier tipo o para realizar
actividades de mecanica en general y de mantenimiento o lubricacion de vehiculos, de
carpinteria o de pintura de objetos, cerrajeria y en general todo tipo de actividades
manuales, artesanales o industriales que perjudican el aseo y el ornato de la ciudad,
c) Ocupar el espacio publico, depositar o mantener en él, materiales de construccion y
escombros;

d) Mantener o abandonar en los espacios publicos vehiculos fuera de uso y cualquier
clase de chatarra;

e) Destruir contenedores, papeleras o mobiliario urbano instalado para la recoleccion
de desechos;

f) Quemar llantas, cualquier otro material o desecho en la via publica;

g) Ensuciar el espacio publico con residuos cuando se realiza la transportacion de

desechos;

4. CONTRAVENCIONES DE CUARTA CLASE Y SUS SANCIONES.- Seran
reprimidos con la multa de 1.5 RBUM doélares americanos, quienes cometan las
siguientes contravenciones:

a) Arrojar escombros, materiales de construccion, basura y desechos en general a la

red de alcantarillado, quebradas y cauces de rios;
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b) Usar el espacio publico como deposito o espacio de comercializacion de chatarra 'y
repuestos automotrices;

c) Dejar sucias las vias o espacios publicos tras un evento o espectaculo publico que
haya sido organizado y que tenga el permiso otorgado por la DMMA;

El conductor del vehiculo que cometa la contravencion de cuarta clase sera sancionado
de acuerdo a lo dispuesto en el Art. 607A (607.1) del Capitulo V, De las

Contravenciones Ambientales, del Cddigo Penal de la Republica del Ecuador.

5. CONTRAVENCIONES DE QUINTA CLASE Y SUS SANCIONES.- Seran
reprimidos con multa de 4 RBUM, quienes cometan las siguientes contravenciones:
a) Mezclar y botar la basura doméstica con basura toxica, biolégica, contaminada,
radioactiva u hospitalaria;

b) No respetar la recoleccion diferenciada de los desechos hospitalarios y otros
desechos especiales;

c¢) No disponer los desechos hospitalarios y peligrosos, segun lo establecido en este
capitulo;

d) Propiciar la combustion de materiales que generan gases toxicos;

e) Impedir u obstaculizar la prestacion de los servicios de aseo urbano en una o varias
de sus diferentes etapas (barrido, recoleccion, transporte, transferencia y disposicién
final);

f) Las empresas publicas o privadas que comercialicen o promocionen sus productos
0 servicios a traves de vendedores ambulantes o informales, y arrojen la basura en la
via pablica;

g) Arrojar directamente a la via publica, a la red de alcantarillado, quebradas o rios,
aceites, lubricantes, combustibles, aditivos, lixiviados, liquidos y deméas materiales
toxicos;

h) No contar con los respectivos permisos de movilizacion y circulacion, segun sea el
caso;

i) No cancelar el pago correspondiente a la gestion de los desechos hospitalarios
peligrosos;

J) Las empresas publicas o privadas que promuevan o incorporen nifios, o adolescentes

menores de dieciocho afios en actividades relacionadas con los desechos solidos;
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El ciudadano o representante legal de la empresa que cometa una contravencion de
quinta clase serd sancionado de acuerdo a lo dispuesto en el Art. 607A (607.1) del
Capitulo V, De las Contravenciones Ambientales, del Codigo Penal de la Republica

del Ecuador;

Debido a que la empresa no maneja materiales peligrosos, se considera que sera una
industria de bajo impacto ambiental, sin embargo, la localizacion consider6 ubicar la
empresa en zonas de uso industrial para minimizar los riesgos de conflicto con las
regulaciones municipales o la comunidad circundante. Sin embargo, se muestra un

detalle de los probables impactos que generara la empresa.

6.1.1 Ambientales

6.1.1.1 Aire

La maquinaria usada es de tipo eléctrico, no genera emisiones al ambiente, por lo que
no es necesario establecer planes de tratamiento de pasivos ambientales aéreos como
trato de particulado o demas, sin embargo, en las naves industriales si se generara
polvo, proveniente fundamentalmente de las pelusas que se generan en el tratamiento
de las telas sujetas a proceso de produccion, por lo que se proveera al personal del area
de planta de protectores para 0jos y boca que eviten que la pelusa ingrese a su sistema
y genere afecciones a la salud, que aunque minimas, pueden generar caidas en la

productividad.

6.1.1.2 Agua
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El proceso productivo no hace uso de agua, por lo que no se generan residuos en este
sentido y por lo tanto, no se debera disefiar planes para tratamiento de aguas usadas en

procesos de produccion.

6.1.1.3 Ruido

Los niveles de ruido generados por la maquinaria son relativamente bajos de modo
que no seran perceptibles desde el exterior, sin embargo en la planta alcanzaran
decibles que si bien no son nocivos para la salud de los trabajadores, puede causarles
distraccion o molestia, por los que se le proveera orejeras de proteccion al personal de

planta.

6.1.2 Social

Desde el punto de vista social, la iniciativa sera de alto impacto puesto que generara
empleo sustentable y sostenible a varios niveles, estos son:

e Empleo para obreros

e Empleo para personal de cualificacion técnica, y disefio grafico

e Artistico a partir de la necesidad de disefiadores de chompas

e Administrativo

6.2 Gestion de residuos
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6.2.1 Solidos

Se almacenara los residuos en fundas negras y se utilizara el sistema de recoleccion
publica puesto que no son residuos peligrosos, no se considera necesario reciclaje
puesto que en el proceso industrial no se generan residuos organicos o papel o

plasticos en grandes cantidades, el principal residuo son restos de telas.

6.2.2 Liquidos

No habré planes de gestion de residuos liquidos puesto que no se utiliza agua en los
procesos de produccion de la empresa.

CONCLUSIONES
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Existen regulaciones al comercio exterior que han logrado que el sector textil
del Ecuador se recupere desde la crisis surgida por los problemas econémicos
del pais y el ingreso indiscriminado de textiles provenientes del Asia.

Pese a que la produccion nacional estd en alza y también lo estan las
importaciones, esto se debe a que la demanda local crece a una tasa mayor que
la oferta local, es decir, la industria nacional no logra abastecer al mercado
local, esto se lo ve reflejado en el estudio de mercado, las preguntas cuatro y

cinco reflejan lo expuesto.

Los indicadores macroecondmicos indican un incremento de la capacidad
adquisitiva de la poblacion, esto indica que las preferencias de los
consumidores no seran determinadas exclusivamente por el precio, sino por
otros atributos del producto, especificamente calidad y disefio, en la cual nos

vamos a enfocar para poder competir con los productos importados.

La competencia directa proviene principalmente de las importaciones, dadas
las barreras arancelarias, el producto local tiene la ventaja del precio, de modo
que se debe competir con marca, disefio y calidad con los productos externos,
debemos recalcar que nuestro precio de venta al pablico en el mercado va ser
$38,93.

El cliente adquiere productos principalmente en centros comerciales y otros

lugares de concentracién de comerciantes.

El proyecto presenta indicadores de factibilidad que revelan un importe neto
positivo para los cinco afios tomados como base de analisis el indicador VAN,
de acuerdo a este, los flujos futuros descontados de la inversion, representan
un ingreso adicional positivo de 106,000USD aproximadamente para la
organizacion, lo que significa que el proyecto genera ganancias para los

inversionistas potenciales.
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En lo referente al TIR, este asciende al 48%lo que significa que el techo de
factibilidad se presenta cuando el costo del capital propio asciende a este 48%,
dado que actualmente, el costo del capital es del 10,60%, se puede afirmar que
el proyecto es viable, ya que el costo actual estd por debajo del costo maximo

permisible para el proyecto.

En lo relativo a la rentabilidad de la idea de negocio el indice beneficio / costo
es de 2.86 esto significa que por cada dolar que se invierte, los accionistas

obtienen un beneficio neto de 1.86 USD.

Finalmente, de acuerdo al andlisis de factibilidad realizado, la inversion se
recuperard durante el cuarto afio de vida del proyecto, lo que significa que los

accionistas empiezan a percibir beneficios a partir del cuarto afio.
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RECOMENDACIONES

Se debe aprovechar la oportunidad que representan las salvaguardas al
comercio internacional del mercado textil, mediante la produccién a valores
inferiores al producto importado, con el fin de garantizar la sustentabilidad de

la empresa

Se debe considerar el peso de la inflacion sobre todo desde la dptica de los
costos directos, puesto que al ser una empresa de manufactura, los costos

directos son los mas significativos.

El producto debe ser dirigido a personas del estrato medio con situacién
socioeconémica media o alta y el disefio debe ser principalmente casual y
deportivo en tallas para jovenes; los colores deben ser principalmente oscuros.

Debe disefiarse el producto para el cliente final, pero debe distribuirse entre
mayoristas con el fin de que la distribucién se realice de forma masiva, con
este fin es necesario que se determine un margen de contribucion importante

para el canal de distribucion.

Existe una importante concentracion de centros comerciales de todo tipo en el
sector sur de la ciudad, por lo que la planta debe ubicarse en esta zona con el

fin de que minimizar los costos de transporte.

Las ventas deben hacerse de forma directa, por lo que la fuerza de ventas se
apoyara solamente en material impreso para entrega en puntos de distribucion,

y colocacidn de posters para impulso.
Se debe destinar un porcentaje de las ventas para gastos en promocion, esta

debe direccionarse hacia los descuentos por compras conjuntas, es decir, varias

unidades.
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e Esnecesario implementar a futuro un plan estratégico de expansion hacia otras
ciudades especificamente de la sierra, en funcién siempre de los resultados del

proyecto implementado en Quito.
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ANEXOS

Anexo No 1

Formato de la Encuesta Aplicada

UNIVERSIDAD POLITECNICA SALESIANA
ESCUELA DE ADMINISTRACION DE ENPRESAS Y CIENCIAS
ECONOMICAS
INVESTIGACION DE MERCADO DE CHOMPAAS CASUALES PARA
JOVENES EN LA CIUDAD DE QUITO

ENCUESTA
Buenos (dias/tardes), estoy elaborando una investigacion de mercado para conocer
cudl es la demanda y aceptacién de chompas casuales para jovenes en la ciudad de
Quito, asi determinar el grado de éxito o fracaso que pueda tener una empresa dentro

del mercado real o potencial para determinar un sistema adecuado a seguir.

De manera muy especial solicito su colaboracion para llenar el siguiente cuestionario:
Datos del encuestado:

Edad: Sexo: Celular

Email:

Estimados Sefiores:

Por medio de la presente encuesta queremos conocer cuan a menudo Uds. Compra

chompas casuales para jovenes.

1. ¢compraria chompas casuales para jovenes, nacionales o importadas?

Sl NO

«+ Si respondio0 si continue, y si su respuesta fue no le agradecemos su

colaboracion
147



2. ¢Queé talla de chompa ha comprado?

Small
Medium
Large
Extra large

3. ¢cual fue su forma de pago?
Efectivo
Crédito personal
Tarjeta de crédito
4. ¢ Con que frecuencia compra una chompa casual?

Cada fin de mes
Cada tres meses
Cada seis meses
Rara vez

5. ¢ Cuanto esta dispuesto a pagar por una chompa casual?
25 dolares
35 dolares
50 dolares

6. ¢Donde compra normalmente las chompas casuales?
Centro comercial
Boutique

Ferias (bbb)
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7. ¢Qué es lo mas relevante al momento de realizar una compra?
Precio
Calidad
Disefio
8. ¢Qué color de chompa casual prefiere usted?
Colores oscuros
Colores claros
9. ¢ Cual fue el precio que pago por la ultima chompa que adquiri?
De $20 a $30
De $31 a $50
De $51 a $65

De $66 en adelante

Gracias por su colaboracion
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Anexo No 2

Detalle técnico inversion en equipos de computacion

Descripcion

Computadora de Escritorio para disefio grafico (sin monitor)

Valor

$

2.546,00

Caracteristicas generales

Arquitectura X86 con soporte USB (Universal Serial Bus)

Setup residente en ROM con password de booteo y setup.

Control de booteo residente en ROM, con posibilidad de booteo
desde DVD-ROM, CD-ROM, dispositivo USB y/o disquetera.

Capacidad de booteo remoto a través de la conexion LAN.

Reloj en tiempo real con bateria y alarma audible.

Unidad de procesamiento

Basada en registros de 32 bits o superior, totalmente compatible con
la siguiente arquitectura:

AMD ATHLON 64 x2 modelo “5200+” o rendimiento superior.

Memoria

DDR2-533/PC2-4200 (133MHz) o superior.

Capacidad (instalada):2 GB instalados minimo ampliable a 4GB sin
cambiar la memoria inicialmente provista.

Ampliacion maxima: Aun cuando esto requiera el cambio de la
memoria inicialmente provista, el equipo se debera poder ampliar a un
méximo de: 4.0 GB

Disco duro

Tipo: Serial ATA 1.5Gb/s o superior

Velocidad de rotacion: 7200 RPM como minimo.

Capacidad minima: 160 GB

Almacenamiento extraible

Medios Opticos:

Unidad de Lectura/escritura de DVD-RW.

Drive de diskettes: de 3'2" de 1.44 MB, con capacidad de soportar
diskettes con formato

DOS de alta densidad.
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Video

Controladora de video SVGA con 256 MB RAM como minimo,
arquitectura PCI-E 16 o superior no integrada a la placa madre. Velocidad
de reloj del nicleo 533 MHz Chipset GeForce 7200 GS Memory Interface
64-bit Memory Bandwidth 5.3GB/s Fill Rate 1.4 Billion pixels/sec RAMDACSs
400MHz o similar de la marca Ati Radeon.

Audio

Plagueta de Sonido chipset integrado con las caracteristicas 5.1
compatible con sound blaster.

Networking y comunicaciones

Placa de Red (o chipset integrado) con las caracteristicas de:
Ethernet/Fast Ethernet/Gigabit Ethernet

Consola

Teclado: Deberé ser en castellano tipo QWERTY expandido de 101
teclas incluyendo 12 teclas de funcion, teclado numérico separado y juego
de 4 teclas para desplazamiento del cursor independientes dispuestos en
forma de "T" invertida, indicadores luminosos de actividad de mayusculas,
teclado numérico y scroll lock.

Mouse: con sensor de movimiento totalmente éptico, con al menos 2
botones, rueda de scroll y su correspondiente software.

Puertos incorporados

Al menos 2 puertos Serial ATA 1.5Gb/s o superior.

Al menos 6 Port USB con sus conectores externos en gabinete. - Al
menos 2 de los puertos debe ser USB 2.0 de alta velocidad. 2 de los ports
USB deben estar disponibles en el frente del gabinete (minimo).

1 Puerto para mouse (podra emplear uno de los puertos USB).

1 Puerto para teclado (podra emplear uno de los puertos USB).

1 Puerto Serial RS232c.

1 Puerto Paralelo Centronics.

Sistema operativo

LINUX ultima version estable o Sin sistema operativo.

Expansion

1 (UNA) ranura de expansion (slot) PCI libre como minimo luego de
configurada.

1 (UNA) bahia libre como minimo (externa).

Descripcion

Monitor Flat Panel (LCD) - Monitor TFT / LCD estandar (17”)
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Valor

$

245,00

Caracteristicas minimas:

Tamafio de la pantalla visible: 17" en diagonal

Relacién de aspecto normal (4:3)

Interfaz de conexion a monitor: Analégica RGB-DB15

Frecuencia de Barrido Horizontal: 30-81 KHz

Resolucién Maxima Nativa: 1280 x 1024 puntos

Tiempo de Respuesta: no mayor a 16 ms

Brillo: no inferior a 250 cd/m2.

Relacion de Contraste: no menor de 450:1

Angulo de vision: no menor a 160° Horizontal / 140° Vertical.

Descripcion

Valor

$

800,00

Impresora

Impresora Electrofotografica Estandar

Deberan imprimir no menos de 22 ppm (paginas promedio por minuto) de
tamafio A4 y mediana complejidad, que permita imprimir en hoja cortada,
tanto en orientacion normal como apaisada, tanto en papel blanco alisado
como transparencias.

Productividad de por lo menos 10.000 impresiones mensuales.

Impresién de textos, imagenes y graficos en la misma hoja.

Lenguaje de impresion: PCL5 o PCL6 o compatible superior. PostScript
Level 3 o superior.

Tecnologia electrofotografica.

Resolucién minima de 600 x 600 dpi (puntos por pulgada).

1 (UN) depésito (estandar, es decir estar incluido en el precio) de tamafio:
Oficio/Legal o universal de papel de entrada de no menos de: 150 hojas
cortadas de 80 gr/m2. (Se aceptara la opcion de 2 o0 mas depdsitos que
sumen la misma cantidad especificada, debiendo quedar éstos incluidos
dentro del precio como depdsitos estandar).

Capacidad de memoria de 16 MB (minimo).

Permitir la impresion en hojas sueltas tanto en papel blanco alisado como
transparencias.

Deberan proveerse los manuales de usuario y todos los cables de conexién
del equipo con la CPU y de alimentacion a la red eléctrica.

152




Alimentacion eléctrica 220 V - 50 Hz sin necesidad de transformador
externo 110V/220V para su fuente de alimentacion.

Interfaz: Paralela 6 USB.

Drivers para: Windows XP/Vista y Linux (en caso de ser provistos de
fabrica)

Interfaz para Red Ethernet (Cable UTP / Conector RJ 45).

Tecnologia de Impresién Indistintamente tecnologia LED 6 Laser.

Descripcién

Valor $ 350,00
Scanner

Escaner estandar

Caracteristicas: Tipo de digitalizacion: disefio de cama plana (flatbed).
Tamafio maximo de documento: 8,5 x 11.7 pulgadas (215 x 297 mm).
Tiempo de escaneo en régimen (no de previsualizacién): no superior a 1
minuto para hoja tamafio A4 a 1200 dpi color (sin considerar el tiempo de
calentamiento de la lampara).

Resolucion Optica: 1200 x 1200 dpi como minimo.

Resolucion Interpolada: 9600 x 9600 dpi como minimo.

Escalamiento: de hasta un 200% en incrementos de 1%.

Color: 24 bits minimo.

Escala de grises: 8 bits (256 niveles).

Alimentacion eléctrica: 220 V. - 50 Hz. (de ser necesario se debera proveer
el correspondiente transformador).

Se proveeran los cables correspondientes para la alimentacién eléctrica y
la interconexion con la Unidad Central de Proceso.

El driver debera incluir interfaz de software TWAIN estandar y operar sobre
sistema operativo: Windows XP/Vista y Linux (si es provisto por el
fabricante)

Interfaz: USB 2.0 o Firewire IEEE 1394

Software de reconocimiento Optico de caracteres - OCR - (Optical
Character Recognizer) profesional con una precision para textos impresos
superior al 99%. Tamafio maximo de documento: 8,5 x 14 pulgadas (215 x
356 mm).

Descripcion

Valor $ 30,00

Estabilizador

Minimo de 5 tomas
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Minimo 1000 VA/H con fusible de seguridad y llave de corte

Descripcion

Pendrive: 2 GB interfaz USB 2.0

Valor $ 25,00
Descripcion
Valor $ 65,00

Router inalambrico para pequefias oficinas

Router de acceso inaldmbrico a la red (WLAN) con las siguientes
caracteristicas:

Caracteristicas de la interfaz de aire (wan - wifi):

Compatibilidad con: IEEE 802.11a/g y IEEE 802.11b Velocidad y frecuencia
de transmisién: Interfaz de aire: DSSS (IEEE 802.11b/g) y OFDM (IEEE
802.11a/g) Frecuencia: 2.4 GHz (IEEE 802.11b/g) y 5 GHz (IEEE 802.11a),
25Mhz/canal- Velocidad de transmision (max): 54 Mbps (IEEE 802.3a/g) y
11 Mbps (IEEE 802.11b). Soporte de 802.11a/g dual, para velocidad de
transmision combinada de 108 Mbps. Seleccion automatica del canal de
operacion en funcion de la menor interferencia detectada. Antena: Debe
estar incluida y debe poseer al menos un rango de frecuencia de 2.4 GHz.

Estandares de seguridad soportados: IEEE 802.11i para Acceso Wi-Fi
Protegido WPA y WPA2 (seguridad en WLAN). Protocolos de autenticacion
extensibles (EAP) IEEE 802.1X para autenticacion basada en el usuario.

Estandares de encriptacion: Protocolo de Integridad de Clave Temporal
(TKIP) para encriptacion WPA.+ Estandar de Encriptacion Avanzada (AES)
para encriptacién WPA2 Debe soportar claves de acceso WEP IEEE
802.11 de 40 y 128 bits de longitud.

La interfaz de aire debe soportar minimamente: asignacién de numero IP
estatico asignaciéon de nimero IP dinamico mediante DHCP server
incorporado. Bloqueo de conexiones de aire ya sea mediante MAC address
o numero IP, configurable para cada conexion. Protocolo PPPoE (Point To
Point over Ethernet).

Caracteristicas de las interfaces de cable (wired lan) :

Puertos LAN: Debera soportar puertos Ethernet IEEE 802.3i 10Base T,
FastEthernet IEEE 802.3u 100BaseTX/FX en una cantidad no inferior a: 4
ports RJ45 Deben soporte de asignacion estatica/dinamica de direcciones
IP (DHCP client/server).

Funcionalidad como router : Debe soportar filtrado de paquetes por: IP
Rango de IP MAC Address Almacenamiento de la configuracion en
memoria Flash 6 NVRAM. La configuracion debera permanecer invariable
ante caidas en la alimentacion eléctrica 6 cambios en la configuracion de
modulos. Capacidad de cargar o descargar configuraciones en forma
remota por medio de protocolo FTP segun RFC 959 6 TFTP segun RFC
1350 (cliente y servidor). El sistema debera permitir actualizaciones de
configuraciones en linea sin necesidad de interrumpir su funcionamiento.
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Cada unidad debera ser entregada con 1 (un) juego de manuales de
configuracion de hardware y software. Estos manuales podran ser
entregados como original en papel 6 en CD-ROM.

Los equipos deberan ser alimentados de 220 V - 50 Hz, monoféasico con
toma de 3 patas planas, con o sin necesidad de requerir un transformador
adicional.

Descripcién

Placa de red inalambrica

Valor $ 35,00
Normativas IEEE 802.11g, 802.11b, PCI 2.2y 2.3

Canales 802.11b/ 802.11g -11 Canales (América) 13 canales (la mayoria

de Europa y Asia)

LEDs Act

Antena 5 dBi

Potencia de transmisién 15 dBm @ 54Mbps; 19 dBm @ 11Mbps

Sensibilidad -70 dBm @ 54Mbps; -85 dBm @ 11Mbps

Caracteristicas de seguridad WEP, WPA, CCX 2.0

Modulacién: 802.11b: CCK (11 Mbps), DQPSK (2 Mbps),DBPSK (1 Mbps)

802.11g: OFDM

Sistemas Operativos Windows 98SE, ME, 2000 XP y Linux (si es provisto

por el fabricante)

Si bien estas placas se cotizan por separado al momento de la entrega

deben estar instaladas junto al equipo solicitado como PC en el anexo 1.

Computadora portatil para disefio grafico

Valor $ 1.450,00

Caracteristicas generales

Arquitectura X86 con soporte USB (Universal Serial Bus)

Setup residente en ROM con password de booteo y setup.

Control de booteo residente en ROM, con posibilidad de booteo
desde DVD-ROM, CD-ROM, dispositivo USB y/o disquetera.

Capacidad de booteo remoto a través de la conexiéon LAN.

Reloj en tiempo real con bateria y alarma audible.

Unidad de procesamiento

Basada en registros de 32 bits o superior, totalmente compatible con
la siguiente arquitectura:
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AMD ATHLON 64 x2 modelo “5200+” o rendimiento superior.

Memoria

DDR2-533/PC2-4200 (133MHz) o superior.

Capacidad (instalada):2 GB instalados minimo ampliable a 4GB sin
cambiar la memoria inicialmente provista.

Ampliacion maxima: Aun cuando esto requiera el cambio de la
memoria inicialmente provista, el equipo se debera poder ampliar a un
maximo de: 4.0 GB

Disco duro

Tipo: Serial ATA 1.5Gb/s o superior

Velocidad de rotacion: 7200 RPM como minimo.

Capacidad minima: 160 GB

Almacenamiento extraible

Medios Opticos:

Unidad de Lectura/escritura de DVD-RW.

Drive de diskettes: de 35" de 1.44 MB, con capacidad de soportar
diskettes con formato

DOS de alta densidad.

Video

Controladora de video SVGA con 256 MB RAM como minimo,
arquitectura PCI-E 16 o superior no integrada a la placa madre. Velocidad
de reloj del nucleo 533 MHz Chipset GeForce 7200 GS Memory Interface
64-bit Memory Bandwidth 5.3GB/s Fill Rate 1.4 Billion pixels/sec RAMDACSs
400MHz o similar de la marca Ati Radeon.

Audio

Plagueta de Sonido chipset integrado con las caracteristicas 5.1
compatible con sound blaster.

Networking y comunicaciones

Placa de Red (o chipset integrado) con las caracteristicas de:
Ethernet/Fast Ethernet/Gigabit Ethernet

Consola

Teclado: Deberd ser en castellano tipo QWERTY expandido de 101
teclas incluyendo 12 teclas de funcion, teclado numérico separado y juego
de 4 teclas para desplazamiento del cursor independientes dispuestos en
forma de "T" invertida, indicadores luminosos de actividad de mayusculas,
teclado numérico y scroll lock.

Mouse: con sensor de movimiento totalmente éptico, con al menos 2
botones, rueda de scroll y su correspondiente software.
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Puertos incorporados

Al menos 2 puertos Serial ATA 1.5Gb/s o superior.

Al menos 6 Port USB con sus conectores externos en gabinete. - Al
menos 2 de los puertos debe ser USB 2.0 de alta velocidad. 2 de los ports
USB deben estar disponibles en el frente del gabinete (minimo).

1 Puerto para mouse (podra emplear uno de los puertos USB).

1 Puerto para teclado (podra emplear uno de los puertos USB).

1 Puerto Serial RS232c.

1 Puerto Paralelo Centronics.

Sistema operativo

LINUX dltima version estable o Sin sistema operativo.

Expansion

1 (UNA) ranura de expansién (slot) PCI libre como minimo luego de
configurada.

1 (UNA) bahia libre como minimo (externa).

Total
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