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RESUMEN

El siguiente plan de negocios busca determinar la factibilidad de implementar
una fabrica para la produccién y comercializaciéon de licras anatémicas con
técnica de sublimado, para hombres y mujeres de la ciudad de Quito. La idea
nacié a partir de la necesidad de las personas quienes realizan actividades
fisicas, de vestir adecuadamente y ademas que la prenda esté a la moda,
sustentada en la tendencia de la sociedad ecuatoriana de llevar un estilo de

vida mas saludable de los ultimos afios, esto incluye el realizar deportes.

Para el logro del proyecto, se realizé un analisis del entorno externo, la
industria y de los clientes. Brindando una oportunidad para la acogida del
producto, por sus caracteristicas diferenciadoras, la disponibilidad de insumos
textiles y mano de obra calificada, y la perspectiva de cambios econdmicos
positivos para el pais. Ademas, se elabord una investigacion de mercados para
establecer una estrategia de marketing que permita hacer conocer el producto,
insertarlo en la mente de los consumidores, realizar una publicidad adecuada
para cada segmento de edades y géneros, y mantener la fidelidad de los

clientes, tanto intermediarios como consumidores finales.

Por otro lado, se establecieron los lineamientos internos, tanto como la mision,
vision y los objetivos, que buscan brindar una experiencia de comodidad y
motivacion al consumidor, mientras la marca se posiciona como lider, al menos
como productora nacional de un producto Unico. Para ello, se diseflaron una
estructura organizacional y operacional, de tal manera que se invierta en
activos fijos, capital humano y demas recursos necesarios para lograr una
competitividad alta, con un producto de calidad a precios bajos, es decir,

operaciones que permitan economias de escala.

Por ultimo, se realiz6 una proyecciéon de los estados financieros, para
determinar la viabilidad financiera del proyecto y el periodo de recuperacion de

la inversion.



ABSTRACT

The following business plan seeks to determine the feasibility of implementing a
factory for the production and marketing of anatomical lycra with sublimated
technique, for men and women from the city of Quito. The idea was born from
the necessity of people who do physical activities, to dress properly and also
that the garment is fashionable, based on the tendency of Ecuadorian society to
lead a healthier lifestyle in recent years, including sports.

For the achievement of the project, an analysis of the external environment, the
industry and the clients was carried out. Providing an opportunity for the
reception of the product, due to its differentiator features, the availability of
textile supplies and qualified workforce, and the prospect of positive economic
changes for the country. In addition, a market research was developed to
establish a marketing strategy that allows making the product known, inserting it
in the minds of consumers, carry out a proper advertising for each age and
gender segment, and maintain customer loyalty, both intermediaries as final

consumers.

On the other hand, internal politics were established, as well as the mission,
vision and objectives, which seek to provide an experience of comfort and
motivation to the consumers, while the brand is positioned as a leader, at least
as a national producer of a unique product. For this, an organizational and an
operative structure were designed in such a way that an inversion in fixed
assets, human capital and other resources permits to achieve high
competitiveness, with a quality product at low prices, that means, operations

that allow scale economics.

Finally, a projection of the financial statements was made to determine the

financial viability of the project and the period of payback.
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1. INTRODUCCION

1.1. Justificaciéon Del Trabajo

En los ultimos afios, las personas en Ecuador han optado por incluir al deporte
en mayor medida dentro de sus habitos y estilos de vida. Desde el fitness,
moda que se ha propagado con gran intensidad por todo el mundo
dltimamente, hasta el atletismo, practica que cada afio va ganando mas
adeptos segun incremente la popularidad de la carrera en el pais. Ya sea por
moda o por llevar un estilo de vida saludable, el incluir las actividades fisicas
dentro de la rutina de las personas implica que la industria del deporte crezca
cada vez mas, con productos variados tales como los suplementos vitaminicos,

los geles energizantes, ropa e implementos deportivos, entre otros.

No obstante, la cultura deportiva en el pais todavia tiene un largo camino por
recorrer, donde la sociedad esta carente de una instruccion correcta. Esta falta
de conocimiento sobre: el deporte en si mismo, las maneras apropiadas y
adecuadas para cada persona para llevar un entrenamiento eficaz, las técnicas
para evitar lesiones, una nutricibn acorde al estado fisico personal, y el
planteamiento de objetivos, entre otros, lleva a mucha gente a abandonar o
reducir su frecuencia, debido a que se lesionan, no encuentran la motivaciéon
suficiente, no existen varios instructores técnicos especializados, o0

simplemente hallan comodidad en el sedentarismo.

Dicho lo anterior, existe una oportunidad latente para atender un mercado que
cada dia mas va incorporando a su estilo de vida al deporte, y el nUmero de
personas que lo practican se va incrementando. Por lo que quienes realizan
actividades fisicas tienen la necesidad de utilizar los implementos adecuados
para llevarlas a cabo. Esto incluye la ropa apropiada, cuyas propiedades
permitan tener una transpiracion correcta, brindar comodidad y frescura, ejercer
puntos de presion en musculos especificos del cuerpo para evitar lesiones.

Aqui entra la elaboracién del presente proyecto, que busca ofrecer a estas



personas una prenda con todas las caracteristicas mencionadas anteriormente,

y que ademas lleve disefios variados y a la moda, que les permita vestir con

estilo.

1.1.1.Objetivo General del Trabajo

Determinar la factibilidad de la implementacion de una fabrica para

confeccionar y comercializar licras anatomicas con técnica de sublimado para

hombres y mujeres en la ciudad de Quito.

1.1.2.Objetivos Especificos del Trabajo

Analizar el entorno externo del pais para la industria textil, identificando
oportunidades y amenazas para una fabrica de produccion de licras.
Determinar la aceptacion del mercado ecuatoriano a las licras
anatomicas producidas con técnica de sublimado, realizando
investigaciones cuali y cuantitativas.

Disefiar una estrategia de marketing para la insercién del producto en el
mercado ecuatoriano.

Elaborar un plan financiero y una matriz productiva que permitan reducir
al maximo los costos.

Elaborar un plan operativo que maximice la eficiencia en los procesos.

Determinar la viabilidad financiera del plan de negocios.



2. ANALISIS ENTORNOS

2.1. Andlisis del Entorno Externo

Con el objetivo de entender inicialmente el proyecto, se llegé a ubicarlo dentro
de la clasificaciéon ClIU (Clasificacién Internacional Industrial Uniforme), en la
cual las actividades econdmicas de todo el pais se agrupan, con el fin de
catalogarse dentro de cdédigos homologados con el resto del mundo. (MIPRO,
2017)

El siguiente Plan de Negocios se encuentra ubicado dentro del CIIU C1410.02,
correspondiente a la fabricacion de prendas de vestir de telas tejidas, de punto
y ganchillo, de telas no tejidas, entre otras, para hombres, mujeres, nifios y
bebes: abrigos, trajes, conjuntos, chaquetas, pantalones, faldas, calentadores,

trajes de bafio, ropa de esqui, uniformes, camisas, camisetas, etcétera.

2.1.1. Entorno Externo PEST

2.1.1.1. Entorno Politico

Entorno Gubernamental

El Plan Nacional de Desarrollo del Gobierno del Ecuador del periodo 2017 —
2021 busca promover el desarrollo sustentable, erradicar la pobreza y
redistribuir los recursos y la riqueza equitativamente. Con esto, el Estado
generard politicas publicas y fortalecera los sistemas nacionales, de tal manera
gue se dinamizara la produccion y la economia, generando capacidades para
alcanzar el desarrollo. (SNPD, 2017)

Todo lo anterior, sumado a una serie de reformas politicas iniciadas por el
actual presidente, cuyo enfoque es la reactivacion econdmica, la inclusion

social, y el equilibrio del Estado, beneficia al proyecto con la disponibilidad de



fuentes de financiamiento a las que se podria acceder, tales como créditos
bancarios e inversionistas privados, dado el cambio del panorama del pais en

cuanto a reactivacion econémica.

Entorno Legal

Segun el Pleno del Comité de Comercio Exterior, se tomd la resolucién de
grabar con tarifa 0% los aranceles para la importacion de algodén sin cardar ni
peinar, por la cantidad de 13000 toneladas para los socios de la AITE, y de
1000 toneladas para los no socios. (Aduanas, 2018) Lo que representa una
oportunidad, porque las empresas nacionales beneficiadas elaboradoras de
fibras de algodon (telares), no asumen el costo del arancel, por lo tanto la
materia prima se vuelve menos costosa para los productores de prendas

textiles.

En el pais se deben cumplir con ciertas normas de calidad para los diferentes
tipos de industria, en el caso del presente proyecto, la norma INEN 013
“Etiquetado de prendas de vestir, ropa de hogar y complementos de vestir”
establece que el producto debe ser debidamente inspeccionado para obtener el
certificado de cumplimiento de la normativa técnica, emitido por un organismo

de inspeccién acreditado por el OAE. (Cox, 2013)

La nueva modalidad de contratos establecida en el Acuerdo Ministerial N°
MDT-2018-192, indica el “Contrato de Trabajo por Proyecto a Jornada Especial
Completa para el sector Manufacturero”, que establece un minimo de 20 horas
a la semana y un maximo de 40, distribuidas en hasta 6 dias de la semana.
(Trabajo, 2018) Beneficiando al proyecto al inicio, y en temporadas altas.
Debido a que inicialmente se estableceran contratos por menos de 40 horas a
la semana, con el fin de reducir costos, hasta insertar el producto al mercado y

darlo a conocer.



2.1.1.2. Entorno Econémico

En la Ultima década, las ventas locales del sector textil han tenido un promedio
de crecimiento del 9,21%, abarcando alrededor del 81% de las ventas totales
(Ventas IVA12%, IVA 0% y exportaciones). La tendencia creciente de la
industria representa una oportunidad para el proyecto, como indicador de

consumo de las personas en el Ecuador. (SRI, 2019)

2.1.1.3. Entorno Social

Entorno Demografico

Alrededor del 72% de trabajadores del sector textil, son mujeres, siendo en su
mayoria madres o cabezas de familia. Con e, siendo | 30% siendo jovenes de
entre 18 a 30 afios de edad, y el 65% personas de entre 30 y 65 afios. (AITE,
2016) Una oportunidad para el proyecto, para encontrar mano de obra joven, la
cual es mas probable que se eduque técnicamente en el campo, y aporte con

ideas innovadoras y diferentes.

Entorno Cultural

En los Ultimos afios, las personas han optado por llevar una indumentaria que
se adecue de la manera apropiada al tipo de deporte o actividad fisica que
practican. Es por esto la evolucion de las prendas deportivas, cuyas
caracteristicas faciliten el trabajo, y ayuden con el rendimiento del deportista.
Por ejemplo, la tendencia de la gente ha sido la de utilizar ropa con tecnologia
“Dryfit”, la cual transporta la humedad hacia la superficie de la tela, evaporando
el sudor, proteccion a los rayos ultravioletas y antibacterial (Alvarado, 2017),
ademas de colores y disefios que estén a la moda, puesto que la flexibilidad es
muy importante para poder realizar cualquier tipo de movimiento. (Caneda,
2018)



Segun la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos (ENIGHUR), realizada a
39.425 viviendas urbanas, el gasto o consumo del hogar en prendas de vestir
corresponde al 7,9% del total del gasto corriente, lo que equivale a
US$190.265.816 al afio. (INEC, 2012) Por otro lado, el 11% de la poblacion de
un estudio del sedentarismo y la actividad fisica del Ecuador, realiza actividad
fisica por mas de 3 horas 30 minutos a la semana. Con un indice de
sedentarismo menor en la sierra que en la costa. Ademas, el estudio afirma
que el 23% de la poblacion camina o usa bicicleta para transportarse.
(Deportes, 2012) Representando una amenaza para el proyecto, porque un
porcentaje minimo de poblacion realiza actividad fisica, lo que reduce el

mercado potencial al que estaria dirigido el proyecto.

Entorno Ambiental

El porcentaje de consumo de hogares en prendas de vestir, y el de la poblacion
que no es sedentaria, representa una oportunidad para el proyecto, siendo
mercados potenciales para la venta de licras anatomicas sublimadas. A todo
esto, sumandole el porcentaje de personas cuyo medio de transporte no afecta
negativamente al medio ambiente, el potencial target de mercado del proyecto

se incrementaria.

2.1.1.4. Entorno Tecnoldgico

La Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), tiene un
financiamiento del 80% de parte del Ministerio Federal de Cooperacion
Econdémica y Desarrollo de Alemania, obtenido el pasado mayo de 2018, con el

fin de fortalecer el programa de formacion dual del sector textil. (Lideres, 2018)

Este proyecto tendra equipamiento de laboratorios textiles, rotacion de
estudiantes de diversas empresas y organizacion de seminarios nacionales e

internacionales, con intercambio de experiencias de formacion profesional



tecnoldgica, emprendimiento e innovacion. Seré llevado a cabo desde junio de
2018 hasta enero de 2019. (Lideres, 2018)

Ademas, se cuenta con la carrera “Tecnologia Superior en Produccion Textil”,
impartida en el Instituto Tecnoldgico Superior Sucre, en la cual el perfil del
profesional cuenta con “conocimientos, habilidades y destrezas para planificar,
ejecutar y evaluar procesos de produccion textil, con alto rendimiento y calidad,

a partir del manejo responsable y eficiente de los recursos”. (ITS, 2018)

En Ecuador, hay la disponibilidad de una variedad de telas para confeccionar
ropa. Siendo una de las principales para realizar actividades fisicas, el
poliéster. Una fibra sintética cuyas caracteristicas cuentan con una tecnologia
textil, que se adapta a diferentes usos y permite tener un buen rendimiento en
el deporte, debido a que no se estira ni se encoge, es un material liviano, que
absorbe el sudor y permite la transpiracién, por lo que el deportista puede sentir
comodidad y frescura. (Lafayette, 2017) Ademas, puede ser combinada con
otros materiales, tales como la lycra power, un textil elastico, que comprime
ciertos musculos del cuerpo humano, donde se reduce la fuerza del impacto de
las articulaciones y previene el riesgo de lesiones, ayuda a mantener una
temperatura corporal que transforma el sudor en vapor, incrementa el flujo
sanguineo, lo que brinda energia a los musculos y mejora la postura del
cuerpo. (Running, 2018)

Por otro lado, estos tipos de telas cuentan con parametros de calidad, como la
resistencia al rasgado y la rotura, solidez de color, analisis de peso, etc.,
caracteristicas que haran que una prenda sea mas duradera y apropiada para

las personas. (Lafayette, 2017)

Con esto, el Ecuador se encuentra desarrollando mano de obra nacional
calificada para fortalecer la industria en el pais, precisamente la textil. Lo que
se considera una oportunidad en cuanto a la disposicion de demanda laboral
técnica, tal como disefiadores de moda graficos, patronistas, etc., lo que se
apreciara en la calidad del producto final ofrecido.



Relacionamiento de las variables

Las medidas del Plan de Desarrollo 2017-2019 contribuyeron a zonas
estratégicas en diferentes industrias del pais, por ejemplo, gravar con 0% de
arancel el algoddn, establecer nuevas modalidades de contratos, benefician al

proyecto en el tema de reduccion de costos.

Ademas, la industria textil ha ido creciendo en los Ultimos afios, y se esperaria
que continle asi debido a algunos factores tales como el crecimiento del PIB
del pais, las tendencias deportivas de los consumidores, y la disponibilidad de
mano de obra nacional calificada. Por lo tanto, el proyecto tiene algunas
oportunidades para crecer, reducir costos, obtener aceptacion por parte de los
consumidores y sostenerse en el tiempo, mientras el gobierno actual siga

implementando nuevas medidas econdémicas para el desarrollo del pais.

2.1.2.Anélisis de la Industria PORTER

2.1.2.1. Amenaza de Ingreso de Nuevos Competidores

La inversién inicial en activo fijo requerida para el proyecto representa una
barrera de entrada alta, debido a que la maquinaria sublimadora textil es
importada, y tiene un alto costo de compra. Asimismo, el producto del proyecto,
ademas de ser sublimado, tiene caracteristicas anatdmicas, lo que requiere de
patrones especiales disefiados por técnicos capacitados, representando una

oportunidad frente a posibles intentos de entrada de nuevos competidores.

Por otro lado, el acceso al resto de maquinaria e insumos necesarios, tales
como telas, hilos, maquinas industriales, etc. Es muy amplio, debido a la
cantidad de ofertantes existentes en el pais, lo que se considera una barrera de
entrada baja, y una oportunidad para adquirir la inversion.

Ademas, como barreras legales, las leyes y normas necesarias para iniciar una

empresa, Nno son extensas, es decir, si se inicia el proyecto como persona



natural, se requerira inicialmente de la apertura de un RUC, y la LUAE
(Licencia Unica de Actividad Econdémica), y adoptar las normas INEN de
etiguetado de prendas de vestir. Factores considerados como barreras de

entrada bajas.

2.1.2.2. Poder de Negociacion de los Compradores

Los compradores de la industria se dividen en ciertos grupos, por un lado,
estan los distribuidores, de ventas al por mayor, o las cadenas, quienes, como
empresas grandes ya posicionadas en el mercado, presentan un poder de
negociacion alto, sobre todo en cuanto a los precios que estan dispuestos a
pagar. Lo que representa una amenaza al proyecto. Por otro lado, existe el
consumidor al por menor, que vendrian a ser los almacenes normales o
tiendas, quienes poseen un poder de negociacion bajo, debido a que sus
condiciones no les permiten negociar precios. Esto representa una oportunidad

de mercado para el proyecto.

2.1.2.3. Poder de Negociacion de los Proveedores

En el Ecuador existe una gran cantidad de empresas que proveen telas, hilos u
otro tipo de insumos necesarios para el sector textil, en consecuencia, los
precios de esta materia prima se rigen a un estandar dado por la economia, en
la que el poder de dichos proveedores es bajo, lo que significa una oportunidad
para el negocio al largo plazo. Aunque, por otro lado, el numero de
proveedores de la maquinaria especial sublimadora es muy bajo, debido a que
este activo es importado, por lo tanto ellos tienen el poder de negociacion alto,
significando para el proyecto una amenaza inicial en cuanto a los precios de

inversion.
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2.1.2.4. Rivalidad de la Competencia

Con el fin de analizar la competencia, se ha realizado una clasificacion en dos
grupos: las empresas de confeccion grandes suscritas en la Superintendencia
de Compafias (activas para 2017), y las empresas medianas y pequefias no
suscritas. Dentro del primer grupo se tiene un total de 174 empresas en todo el
Ecuador, de las cuales 67 radican en Pichincha, especificamente 65 en Quito
(SC, 2018), ciudad donde se planea llevar a cabo el proyecto.

Para el afio 2017, las ventas del sector segun el ClIU C1410.02, de la provincia
Pichincha, fueron de un total de US$84.659.420, llevandose el 25% de
mercado la empresa “Fibran Cia. Ltda.”, el 19% “Manufacturas Americanas”, y

el restante 54% se lo llevan las otras empresas mas pequefias. (ANEXO 1)

Estas estadisticas presentan una amenaza para el proyecto, debido a que

solamente dos empresas abarcan casi el 50% del mercado.

2.1.2.5. Amenaza de Productos Sustitutos

Por un lado, se analiza que la necesidad de vestirse no tiene un reemplazo que
la sustituya, no obstante, las licras anatomicas sublimadas del proyecto pueden
presentar varios sustitutos tales como: pantalones deportivos, pantalonetas,
otras licras que no posean propiedades anatdbmicas o técnica de sublimado.
Este tipo de productos existen en cantidades y disefios infinitos, y se venden
tanto en los grandes almacenes de ropa deportiva, como en pequefias tiendas
independientes. Lo que significa una amenaza para el proyecto por la
propensiéon del consumidor a comprar otros productos mas simples o

econdmicos.

Relacionamiento de las variables

Varias empresas de la competencia se dedican a la confeccion de ropa

deportiva, y el acceso a la maquinaria e insumos para el sector textil es muy
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amplio, por lo que es probable que se sumen mas empresas a la industria. No
obstante, la inversion requerida en la sublimadora y los patrones y moldes
especificos para confeccionar ropa anatdmica, son barreras altas, que impiden
que existan varias empresas que se puedan dedicar a producir productos

similares al pretendido en el proyecto.

2.1.3. Matriz de Factores Externos EFE

Tabla 1 Matriz EFE

Calill Puntuacion

Ponderada

FACTORES EXTERNOS CLAVE cacié

Oportunidades
Materia prima para el sector textil menos costosa, al ser

1 gravado con 0% de aranceles el algodén importado. 0,05 3 0,15
o Crecimiento de la industria textil de los ultimos afios en un 3
9,21% promedio. 0,05 0,15
3 Tendencias de las personas de utilizar indumentaria 4
adecuada para realizar actividades fisicas. 0,06 0,24
4 Fortalecimiento del programa de formacion dual en el 3
sector textil (laboratorios, seminarios e intercambios). 0,06 0,18
5 Desarrollo de mano de obra profesional calificada para 4
fortalecer la industria textil en el pais. 0,07 0,28
6 La cantidad de proveedores de materia prima para la 4
confeccidn textil es muy alta. 0,09 0,36
7 La inversion inicial en activo fijo es una barrera de entrada 3
alta frente a posibles nuevos competidores. 0,05 0,15
8 La disponibilidad de telas con tecnologia microfibra y dryfit 4
en el pais. 0,07 0,28
Amenazas
1 Cumplimiento de las normas de calidad INEN para el 4
etiquetado de prendas de vestir. 0,07 0,28
El 11% de la poblacion esta considerada fuera del
2 sedentarismo (realizar actividad fisica por méas de 3h30 a la 008 3 0.24
semana). ' '
3 La inversion inicial en activo fijo es alta, ademas, la 4
sublimadora es importada. 0,09 0,36
4 El poder de negociacion de los potenciales compradores 3
(distribuidores o cadenas) es alto. 0,05 0,15
5 Hay muy pocos proveedores de la maquinaria sublimadora 4
necesaria para el proyecto (poder de negociacion alto). 0,07 0,28
6 Sélo dos empresas (suscritas en la Superintendencia de 5
Compaiiias) abarcan casi el 50% del mercado 0,09 0,18
Existen varios productos sustitutos como: pantalones y
7 pant_alonetas deportivas, licras no anatémicas o 0.05 3 0.15
sublimadas.

Total 1,00 3,43
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El resultado de la matriz EFE es 3,43, un valor que se encuentra por encima
del promedio (2,5), lo que quiere decir que la empresa tiene una capacidad de
aprovechamiento de las oportunidades y de respuesta a las amenazas alta, es
decir, puede utilizar sus recursos para crecer con la industria, con mano de
obra calificada y teniendo al alcance la tela con tecnologia para deportistas.
Ademas, puede mitigar los riesgos de la inversion inicial alta, tendra capacidad
para cumplir con las normas y sus operaciones le permitiran competir con las

empresas que abarcan alrededor del 50% del mercado.

2.1.4. Conclusiones del Andalisis del Entorno

Las conclusiones presentadas a continuacion estan ordenadas por prioridad

segun el puntaje ponderado de la matriz EFE (de mayor a menor).

a) La disponibilidad de proveedores de insumos y materia prima para la
confeccion textil beneficia al proyecto, disminuyendo el poder de
negociacion de dichos proveedores.

b) La empresa cuenta con algunas opciones para acceder a créditos en
instituciones financieras en el pais. Ya sean para capital de trabajo o
activo fijo, se podra realizar la inversion inicial en activo fijo requerida
(sublimadora).

c) La carrera técnica de Produccion Textil, junto con el Proyecto de
Formacion Dual en el sector textil, aportan con el desarrollo de la mano
de obra en Ecuador, por lo tanto la disponibilidad de operarios
calificados representa un beneficio al proyecto, que se vera evidenciado
en la calidad del producto final.

d) La disponibilidad de telas con lo dltimo en tecnologia, permitira a la
empresa a tener la opcién de escoger entre una variedad grande de
insumos, con diferentes caracteristicas.

e) La empresa podra cumplir con las normas de calidad INEN, segun los
productos que confeccione, en todo lo relacionado a etiquetacion y

conservacion de los mismos.



f)

g)

h)

)

k)
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La empresa tendra que escoger la mejor opcién entre los pocos
proveedores que importan la maquinaria necesaria, dado que son pocos,
y el precio de ésta es alto.

La inclinaciébn de las personas por adquirir y utilizar ropa con las
caracteristicas necesarias para realizar deporte de una mejor manera,
es una oportunidad para que la empresa inserte un producto deportivo al
mercado.

El elevado porcentaje de sedentarismo en Ecuador (89%), afecta al
mercado potencial al que se podria atender, dado que no realizan
actividades fisicas en una frecuencia requerida como para adquirir la
indumentaria antes mencionada, o0 no la realizan en absoluto.

El mercado ya posicionado por las dos empresas que representan casi
el 50%, ya es conocido, tiene un grado de fidelidad del cliente muy
arraigado, por lo tanto, el producto que el proyecto ofrezca debe tener
caracteristicas diferenciadoras que hagan que los consumidores
actuales quieran cambiar de marca.

La importacién de algodon con tarifa 0%, beneficiara a las empresas de
confeccion textil con costos mas bajos en la materia prima (telas, hilos).
El crecimiento de la industria textil implica un desarrollo para todos sus
niveles, tanto para productores de insumos, como de prendas de vestir,
etc. Lo que beneficia al proyecto en cuanto a la demanda que tendra.
Los productos sustitutos, tales como pantalones deportivos,
pantalonetas, shorts, etc. Ya son conocidos por los consumidores, por lo
que el producto del proyecto tiene que ser muy innovador como para

hacer que el cliente cambie de opinién.
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3. ANALISIS DEL CLIENTE

3.1. Investigacion Cualitativa y Cuantitativa

3.1.1. Problema de Investigacion

El problema de la siguiente investigacion es conocer si los consumidores de
Quito estarian dispuestos a utilizar licras anatémicas con técnica de sublimado,

al momento de realizar actividades fisicas.

3.1.2. Objetivos de la Investigacion

Objetivo General

Determinar el segmento meta y la mezcla de marketing adecuados para
introducir al mercado de Quito las licras anatdomicas con técnica de sublimado,

mediante una investigacion cuali-cuantitativa para la toma de decisiones.

Objetivos Especificos

a. Realizar un levantamiento del nicho de mercado potencial.
Conocer las marcas de ropa deportiva posicionadas en la mente de los
consumidores.

c. Determinar la frecuencia de compra de ropa deportiva.

d. Averiguar el grado de conocimiento de los consumidores sobre las
propiedades anatomicas de las prendas de vestir deportivas.

e. Conocer el medio de comunicacion para publicidad mas utilizado por los
consumidores.

f. Determinar el precio al que estarian dispuestos a pagar los
consumidores por una licra anatémica con técnica de sublimado.

g. Determinar el grado de conocimiento sobre las técnicas de sublimado.
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3.1.3. Hipotesis

Los consumidores estan dispuestos utilizar licras anatémicas con técnica de

sublimado al momento de realizar actividades fisicas.

3.1.4. Métodos y procedimientos de investigacion

3.1.4.1. Método Cualitativo

Entrevistas a expertos

ENTREVISTA 1

Nombre: Ing. Eduardo Ponce
Cargo / Tiempo: Gerente General / 17 aios
Empresa: X-team Sports

Funciones: Administracion, patronaje, direccidon de procesos.

La empresa X-team Sports tiene una trayectoria de aproximadamente 17 afios
en el mercado, la cual se especializa en la confeccion de ropa interior, no
obstante, ha producido otro tipo de ropa como licras y pantalones deportivos.
Su gerente, el Ing. Ponce, es un Administrador de Empresas quien posee

conocimientos, ademas de administracion, de patronaje, costos y operaciones.

Temas Principales

Disefio de Modas: Es la elaboracibn de patrones especializados para
confeccionar las licras anatdmicas. Existe una gran cantidad de oferta de mano
de obra de disefiadores de modas en Ecuador, sin embargo, los patronistas

especializados en propiedades anatomicas de las prendas son escasos.
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Disefio Grafico: Es la elaboracion de disefios ilustrados, para impregnarlos
como estampado en las licras anatémicas. La oferta de mano de obra de
disefiadores gréficos en Ecuador es amplia.

Maquinaria: Para el proyecto se requiere principalmente de una plancha
sublimadora para prendas grandes, la cual es importada. Hay unos pocos

proveedores en el mercado.

Mercado y Competencia: Existe una gran cantidad de empresas
confeccionadoras de ropa. En primer lugar, aquellas que emplean técnicas de
sublimado se dedican a ropa interior. Por otro lado, las que confeccionan ropa
deportiva, suelen utilizar técnicas de estampado convencionales, en su mayoria

camisetas. Por lo cual el producto del proyecto se considera como innovador.

Tendencias del consumidor: En los ultimos afios, la gente ha optado por
llevar un estilo de vida més saludable, lo que incluye el realizar actividades
fisicas. Esto se ha evidenciado en la demanda de ropa mas comoda, en el caso
de la empresa, tops deportivos. Motivo por el cual esta ultima decidié afadir

una linea de productos de licras deportivas.

Conclusiones

a) Para el proyecto se puede contratar los servicios de un patronista
especializado en propiedades anatdomicas de las prendas, por una Unica
vez. Ya que los patrones base se pueden utilizar en el futuro.

b) Sera necesario contratar un disefiador/a grafico permanente, quien se
encargara de realizar los disefios ilustrados para los estampados.

c) La inversibn en maquinaria inicial es alta, por lo que sera necesario
adquirir un crédito con la institucion financiera con intereses méas bajos.

d) EI mercado ecuatoriano es curioso, cuya aceptacion a las licras
anatdmicas sublimadas seria amplia, con una publicidad visual

impactante y concreta.
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ENTREVISTA 2

Nombre: Franklin Tenorio

Cargo / Tiempo: Deportista élite de Ecuador

El deportista Franklin Tenorio tiene un historial deportivo de mas de 30 afios,
en el que ha participado en méas de 39 maratones alrededor del mundo, lo que
lo hace conocedor sobre el deporte a profundidad.

Temas Principales

Propiedades Anatdémicas: Las propiedades anatdmicas de una prenda
ayudan a quienes realizan actividades fisicas, a evitar las lesiones. Esto debido

a los puntos de presién de la tela en musculos especificos del cuerpo.

Tendencias de los deportistas: Las personas que realizan actividades fisicas
de forma frecuente por lo general poseen conocimientos de nutricion,
calentamientos y estiramientos, etc. Por lo tanto, quienes viven en este mundo,
estan conscientes sobre el tipo de ropa que deben usar (aquella con
propiedades anatomicas).

Deporte en el Ecuador: Cada vez mas instituciones organizan eventos
deportivos en el pais, con el fin de promover las actividades fisicas. Se lanzan
campafas de educacion deportiva con el fin de incentivar a la poblacion para
incurrir en el deporte. Y la tendencia de llevar un estilo de vida mas saludable
de los consumidores ha hecho que el conocimiento sobre el deporte sea mas

profundo.

Focus Group

El grupo focal estuvo conformado por 8 participantes, 4 hombres y 4 mujeres
de entre 23 y 50 afos, en un parque de la ciudad de Quito. Todas las personas
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se dedican a realizar actividades fisicas al menos 3 veces por semana. Los

resultados obtenidos son los siguientes:

Todos los participantes son deportistas que utilizan ropa adecuada para
realizar sus actividades fisicas. Ademas, afirman haber comprado al menos 1
vez en su vida una licra con propiedades anatdmicas, sin embargo, nunca una

estampada, especificamente con un estampado sublimado.

Generalmente las principales marcas en que piensan los asistentes al
mencionarles ropa deportiva son: Nike, Adidas y Reebok. Estos productos son
importados, un factor importante, ademas del prestigio de la marca, para
determinar los precios de los productos.

Por otra parte, el grupo mostré un interés profundo en una licra anatémica que
sea confeccionada en Ecuador, y ademas lleve disefios variados con esta
técnica de estampado sublimado. Ellos estarian dispuestos a adquirir el
producto al menos 1 vez, tanto hombres como mujeres usarian esta prenda de
vestir, incluso en momentos recreativos no necesariamente relacionados a

actividades fisicas.

Finalmente, consideran que un método efectivo de publicidad seria el colocar el
producto en un stand en ferias deportivas, al que asisten deportistas de todo el
pais, incluso internacionales, y podrian apreciar no sélo de manera visual los

disefios del sublimado, sino ademas las propiedades anatomicas.

3.1.4.2. Método Cuantitativo

Se utilizd6 un método de muestreo no probabilistico, cuya herramienta de

investigacion fue la encuesta. Se tomaron los siguientes parametros:
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Poblacién:

Residentes de la ciudad de Quito, de entre 15y 70 afios de edad. La poblacion
fue escogida en funcion de la accesibilidad y criterio personal del encuestador.

Es decir, se realizé un muestreo por conveniencia y por juicio.

Unidades de muestreo utilizadas:

La encuesta se realizd mediante formularios de Google, via online, de manera

personal a individuos.

Tamarfo de la muestra:

Se realizé un total de 75 encuestas, numero utilizado para fines académicos.
Sin embargo, existe una férmula que ayuda a calcular la muestra. (Psyma,
2015) (ANEXO 2)

Andlisis de datos y resultados

Para la interpretacion de los resultados, se procedidé a analizar las
correlaciones mas fuertes de las variables de la encuesta, en base a sus
respuestas. Ademas, se realiz6 un analisis de las respuestas mas relevantes.
(ANEXO 3)

a) El 37% de encuestados realiza deporte 3 veces por semana, seguido del
35% que lo hace todos los dias.

b) El 44% de las personas de 15 a 25 afios lo realiza todos los dias. El 38%
de las personas de 26 a 35 afios lo realiza 3 veces por semana. El 42%
de las personas de 36 a 50 afios lo realiza 3 veces por semana. El 40%
de las personas a partir de 51 afios lo realiza 3 veces por semana.

c) El 71% de encuestados tienen entre 15 y 35 afios de edad.



d)

e)
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El 64% de los encuestados prefiere el tipo de tela al momento de elegir
ropa deportiva, siendo en su mayoria las personas de 51 afios en
adelante (80%). Quienes prefieren el precio, 37,5% tienen 26 a 35 afios
y solo el 10% 51 en adelante.

El 61% de encuestados prefiere comprar ropa deportiva en centros

comerciales.

3.1.5.Conclusiones y Recomendaciones

a)

b)

f)

g)

El precio 6ptimo del modelo, segun Van Westendorp, es de US$37,00,
un target de mercado de clase social econémica media.

La frecuencia de practica de actividades fisicas es alta para todos los
rangos de edad, sin embargo, quienes las realizan mas tiempo son los
jovenes de 15 a 35 afios.

El target ideal de mercado serian los jovenes de entre 15 a 35 afios,
quienes realizan actividades fisicas por al menos 3 veces a la semana.
Las redes sociales de mas impacto de publicidad para los usuarios son
facebook e instagram. Medios oportunos para lanzar campafas
publicitarias visuales impresionantes sobre los disefios del producto.

El lugar indicado para distribuir el producto, son los centros comerciales,
debido a que son los preferidos por la mayoria de encuestados para
realizar sus compras de ropa deportiva.

El producto obtuvo un 81% de aceptacién por parte de los encuestados.
Lo que se considera una oportunidad ideal para el éxito del lanzamiento.
Se cumple la hipotesis, es decir, los consumidores estan dispuestos a
utilizar la licra anatdmica con técnica de sublimado, al momento de

realizar actividades fisicas.
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4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1. Descripcién de la oportunidad de negocio encontrada,

sustentada por el analisis interno, externo y del cliente

Los entornos politico y econémico del Ecuador han sufrido cambios en los
altimos afios, principalmente debido al cambio de gobierno, cuyas medidas
implementadas por el Plan Nacional de Desarrollo han contribuido a las zonas
estratégicas de ciertas industrias, con el fin de atraer la atencion de los
inversionistas, instituciones privadas, ciudadanos y otros usuarios. Factores
determinantes para incentivar la produccion, el empleo y sobre todo, la

demanda de los consumidores.

Con una expectativa positiva para el futuro, la gente estd mas dispuesta a
invertir en si misma, en su salud, debido a las tendencias sobre un estilo de
vida mas saludable de los ultimos afios, y también en su educacion. Lo que
permitiria, ademas de tener un nicho de mercado desatendido, disponer de
mano de obra nacional calificada para confeccionar con la mejor calidad las

licras anatémicas.

Ademas, en el mercado ecuatoriano no existen empresas que se dediquen a la
confeccion de licras anatomicas con técnica de sublimado, una oportunidad
fundamental para crear una empresa nacional pionera con este producto
diferente. Generalmente, la ropa deportiva producida en el pais no suele llevar
propiedades anatdmicas, y las prendas sublimadas suelen ser las camisetas o
bvds. Por otra parte, las licras anatomicas son importadas y de marcas
deportivas mundialmente reconocidas, causas para que los precios de estos
productos sean elevados; siendo éstas escasamente sublimadas, y las licras

que vienen sublimadas, no poseen propiedades anatomicas.

Otro aspecto importante de la industria, es la existencia de varios y diversos
proveedores de insumos del sector textil, es decir, la disponibilidad de los
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recursos en el pais es tan amplia, que sera relativamente facil para la empresa
acceder a todo lo necesario para iniciar con el giro del negocio y permanecer
en el tiempo. Incluso, su poder de negociacion es bajo, debido a la alta
competencia que tienen entre ellos, por consiguiente, los precios de mercado

seran viables.

El mercado ecuatoriano se ha caracterizado por la curiosidad y el capricho,
esto es, gusta de consumir todos los productos que a sSus 0jos sean
innovadores, atractivos, y llamen la atencién, sin necesariamente ser el precio
la razon mas importante para elegir el producto al momento de la compra,
siempre y cuando sus caracteristicas sean unicas. Por ende, las licras
anatdbmicas con técnica de sublimado son un producto diferente, que
normalmente no se encuentra en el mercado, hay prendas de vestir como
pantalones, mallas, entre otras, que, o bien poseen propiedades anatomicas, o
bien estampados (no sublimados), pero no ambos. Es por esto que el producto
tiene la oportunidad de ser acogido, y satisfacer las demandas de los

consumidores, dadas sus caracteristicas diferenciadoras.

Luego del analisis del cliente, se ha podido concluir que las personas estan
dispuestas a adquirir el producto, siendo el hecho de que éste sea
confeccionado nacionalmente, un factor de peso como adicionador de valor
para el mismo, y un elemento subconsciente para influir en toma de decisiones
de los consumidores al momento de la compra. Es por esto que se espera una

gran acogida al proyecto, por el aporte que hace a la industria del pais.

Por otro lado, un gran porcentaje de consumidores estarian dispuestos a pagar
precios entre US$50 Y US$80 por esta licra, precios similares e incluso
menores a los de las prendas importadas de las marcas deportivas mundiales,
una oportunidad de aceptacion del producto, para, conjuntamente con un plan
de publicidad adecuado, implementar en el mercado una frecuencia de compra

de ropa deportiva mayor a la media (cada seis meses).
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Finalmente, las personas que realizan actividades fisicas con mas frecuencia,
son los jovenes de 15 a 35 afios, un target de mercado ideal, para el tipo de
consumidores que adquiriria un producto con disefios varios, coloridos,
innovadores, diferentes, etc. Estos disefios son los que se pretende

implementar para sublimar las licras anatémicas.

Tamafo del mercado potencial

En la ciudad de Quito, segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos,
hay una poblacién de alrededor 1.619.146 personas (INEC, 2010), de la cual el
mercado objetivo es de 594.025 personas, cuyo célculo se detallara

numéricamente en el siguiente capitulo, mediante segmentaciones.

En conclusién, el mercado de Ecuador (Quito), ofrece la oportunidad al
proyecto para llevarse a cabo con varias probabilidades de éxito, en cuanto a la

aceptacion del producto, su consumo, y la reincidencia de compra.
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5. PLAN DE MARKETING

5.1. Estrategia General de Marketing

La estrategia de marketing a utilizarse sera la de diferenciacion, con enfoque
en los atributos del producto, pues las propiedades anatdmicas y la variedad de
disefios que se pretende sublimar, son caracteristicas distintivas que hacen de

la licra un producto Unico, que no se encuentra en el mercado ecuatoriano.

5.1.1.Mercado Objetivo

El mercado objetivo son los jovenes de entre 15 y 35 afios, quienes realicen
actividades fisicas, y que estarian dispuestos a pagar entre $35 y $80 por 1
licra, de clase econdmica media-alta. Fue calculado en base a la poblacion de
Quito y al andlisis cuantitativo realizado. Dando un total de 594.025 personas.
(INEC, 2010)

Tabla 2 Mercado Objetivo

MERCADO OBJETIVO
Porcentaje Total
Mercado

Poblacion de Pichincha 2.576.287
(-) Edad entre 0 y 14 afios 723.071
(-) Edad mayor a 85 afios 17.018
Total poblacién Pichincha entre 15y 85 afios 71% | 1.836.198
Poblacion del Cantén Quito 2.239.191
Poblacién Ciudad Quito 72% | 1.619.146
Poblacién Urbana de Quito 99% | 1.607.734
Total poblacion de Quito entre 15y 84 afios 71% | 1.145.881
Aceptacién del producto 81% | 928.163
Edad 15 a 35 afios 80% | 742.531
Dispuestos a pagar entre $35 y $80 80% | 594.025

5.1.2.Propuesta de Valor

Las ventajas competitivas de la empresa seran las de ofrecer a los clientes una

mejor experiencia al momento de realizar ejercicios, con precios mucho mas
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bajos que la competencia, y con mayores beneficios: reforzar el sostenimiento
de los musculos de las piernas con el fin de evitar lesiones, y de brindar

disefios especiales y variados.

Estrategia de posicionamiento

La empresa planea establecer una estrategia de posicionamiento de “mas por
menos”, es decir, ofrecer mas valor y beneficios con la licra anatémica, como lo
son las experiencias que los atributos del producto generan, por un precio

mucho menor al de la competencia.

Precio

Mas Lo mismo

Menos
Mas Més por | Mas por lo as por
" mas mismo menos
= Lo Lo mismo
% mismo por menos
c
o Menos por
(an]
Menos mucho
menos

Figura 1 Estrategia de Posicionamiento

5.2. Mezcla de Marketing

5.2.1.Producto
El producto del proyecto es una licra con propiedades anatomicas, con técnica
de sublimado, dirigida a aquellas personas que realicen actividades fisicas, e
incluso las utilicen en momentos solo de recreacion.

5.2.1.1. Atributos

e Propiedades Anatémicas: Las propiedades anatémicas de una prenda

de vestir son puntos de presion de la tela, en partes especificas del
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cuerpo, en este caso, las rodillas, muslos y pantorrillas, con el fin de
evitar lesiones al momento de realizar actividades fisicas.

e Técnica de Sublimado: El sublimado es una técnica de estampado,
donde la tinta se impregna directamente en el tejido de la tela, mediante
un proceso de planchado y evaporacion, y asi tefiirla permanentemente,

permitiendo la transpiracién normal. (TEXTIL, 2016)

PUNTOS DE
il ‘ PRESION |
/'F SUBLIMADO
&
& ¥

MUJER HOMBRE

Figura 2 Atributos del Producto
5.2.1.2. Branding
El nombre escogido para la marca es “Momentum-Anatomics”, demostrando

asi poder sobre uno mismo y vivir el momento. Ademas, su logo inspira la

motivacion para llevar un estilo de vida activo, enérgico y saludable.

Anatcmics

Figura 3 Logo y Marca
5.2.1.3. Empaque y Etiquetado
Empaque

Las licras iran empacadas en fundas de polifan (polipropileno), escogidas por

sus caracteristicas convenientes, tales como la impermeabilidad al agua,
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transparencia y peso liviano. Ademas, sus costos son muy bajos y el material
es reciclable y reutilizable. Factores practicos que incluso son amigables con el
medio ambiente. (COBACHA, 2018)

Etiquetado

e Etiquetas no permanentes: Aquellas etiquetas exteriores que seran
plasti-flechadas al producto, y seran desprendibles apenas el
consumidor vaya a hacer uso del mismo. Cada una contendra el logo de
la marca en la parte delantera, y otra informacién relacionada al
producto en la parte posterior. Su tamafio sera de 3cm x 10cm.

e Etiguetas permanentes: Aquellas etiquetas que seran cosidas
directamente a la prenda de vestir, cuya informacion sera redactada de
acuerdo a la Norma Técnica Ecuatoriana NTE INEN 1875, y
obligatoriamente debe incluir: la talla, la composicion textil del producto y

las instrucciones de cuidado y conservacion. (INEN, 2017)

5.2.1.4. Soporte o Post Venta

La empresa brindarda una garantia total del producto debido a fallas de
fabricacion. Esto, con un plazo de 1 mes luego de salido el producto con el
consumidor final. Es decir, se cambiara la prenda por otra igual, siempre y
cuando se verifique que la falla sea de fabrica, y ésta no ha sido usada.

5.2.2.Precio

El precio de venta de una licra anatdmica con técnica de sublimado, se calculo
en base al modelo Van Westendorp, que indica el precio al cual estarian
dispuestos a pagar los consumidores por un producto determinado. (LEON,
2018) EI precio 6ptimo del modelo, segun las encuestas realizadas, fue de
US$37,00 por licra. Sin embargo, se considerard un margen del 35% de utilidad

minimo, sobre el costo de venta unitario, y en relacion al precio final.



5.2.2.1. Costo de Venta

Tabla 3 Costo de Produccién de 1 Licra Anatémica

Produccién de 1 Licra Anatémica

El costo de produccion se calcul6 determinando la materia prima directa, la
materia prima indirecta, la mano de obra directa y otros costos de fabricacion

necesarios para confeccionar 1 licra anatébmica con técnica de sublimado.

Materia Prima Directa Insumo (Mt x .Co.sto Costo total de
Licra) Unitario (Mt) Insumo
Tela poliéster (m2) 0,30 4,53 1,36
Tela micro fibra suplex 0,14 15,00 2,10
Sublimacién (m2) 1,50 2,00 3,00
Hilos de algodén (m) 2,00 0,20 0,40
Elastico (m) 0,75 0,60 0,45
. . . . Costo
Materia Prima Indirecta Unidades Unitario
Etigueta cosida 1,00 0,01 0,01
Plastiflecha 1,00 0,01 0,01
Etigueta de carton 1,00 0,10 0,10
Funda de polifan 1,00 0,03 0,03
COSTO DE MP 7.45 |
Mano de Obra Directa COSItT?ir':AOD/ Min/Licra Total MOD
Cortador y estampador 0,05 2,00 0,10
Costurero/a 0,05 10,50 0,51
COSTO DE MOD 0,61
Mano de Obra Indirecta Costo' MOD/ Min/Licra Total MOD
(CIF) min
Pulidor y empacador 0,05 1,50 0,07
COSTO DE CIF 0,07

COSTO DE FABRICACION

PROYECCION DE LOS COSTOS DE PRODUCCION

8,13

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

COSTO DE
FABRICACION

8,13

8,25

8,37

8,49

Para determinar los costos proyectados, se utilizé un promedio de la tasa de

inflacién de los dltimos afos, tanto para insumos como para mano de obra.

5.2.2.2. Estrategia de Precios

La estrategia utilizada sera una “Fijacién de Precios basada en Costos”, que
senala la “fijacion de precio en base a los costos de producir, distribuir y vender

el producto, mas una tasa razonable de utilidad...” (KOTLER, 2013) Se utilizara
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esta estrategia debido a que se pretende tener los costos mas bajos posibles,
mediante una venta por volumen. No obstante, se debe mezclar con una
estrategia de marketing enfocada en mostrarle al cliente el alto valor del

producto, como para que pague por €l ese precio establecido.

5.2.2.3. Estrategia de Entrada

Para introducir el nuevo producto al mercado, se utilizara la estrategia de
entrada “Fijacion de Precios de Penetracion de Mercado”, consistente en
“establecer un bajo precio inicial, para penetrar al mercado rapida vy
profundamente con el fin de atraer un gran namero de compradores con
rapidez y ganar una participacion de mercado grande”. (KOTLER, 2013) La
clave en esta estrategia estd en vender por volimenes, lo que reduce los
costos en gran medida. Para ello, serd necesario implementar a la par una
estrategia efectiva del canal de ventas, con el fin de hacer llegar esta
produccion a los consumidores, mediante cadenas, almacenes particulares de

ropa deportiva y venta directa por catédlogo y redes sociales.

5.2.2.4. Estrategia de Ajuste

e Fijacion de precios de descuento para almacenes pequefios: la empresa
se encuentra en un sector que necesariamente tendra sus ventas a
crédito (a los intermediarios) no al consumidor final. En este caso, la
politica de crédito serd de 30 a 60 dias, dependiendo del histérico de
pagos del cliente. Por lo tanto, se establecera que, si éste paga su
factura en un tiempo menor al del crédito, se le hara un descuento del
2%, con el fin de reducir el ciclo de cuentas por cobrar y obtener capital
de trabajo de manera més rapida.

e Fijacion de precios de descuento para cadenas: Las cadenas
generalmente compran por volimenes, en este caso, se realizaran
porcentajes de descuentos que oscilen entre el 5% y el 10%,

dependiendo del monto de compra.
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5.2.3.Plaza

La plaza de distribucién tiene como funcién seguir el trayecto del producto
desde su confeccion hasta el consumidor final. En otras palabras “Poner el
producto a disposicion del consumidor final o del comprador industrial en la
cantidad demandada, en el momento en que lo necesite, y en el lugar en que
desea adquirirlo”. (MONFERRER, 2013)

Por tanto, a continuacion se explicara el lugar geografico en el cual se
estableceran las operaciones de la empresa, para confeccionar el producto y
ponerlo a la orden de los compradores intermediarios, quienes luego lo
venderan al consumidor final. Mas adelante se describiran los canales de

distribucion y sus tipos, para hacer llegar la licra al cliente final.

Se determind ubicar el centro de operaciones del proyecto en el sector
industrial de Quito, esto es, Carcelén o sus alrededores, basados en un analisis
de ponderaciones de los sectores de la ciudad y sus factores, como se muestra

en el siguiente cuadro:

Tabla 4 Eleccién Geogréfica de la Planta de Operaciones

Factores Peso | Calif. Ponderacién | Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion Calif. Ponderacion
Costos 0,21 10 2,1 5 1,05 10 2,1 8 1,68
Mano de Obra 0,21 1,47 3 0,63 1,89 9 1,89
Materia Prima 0,16 1,28 5 0,8 1,28 8 1,28
Seguridad 0,26 1,82 10 2,6 2,08 7 1,82
Distribucién 0,16 0 3 0,48 0 0

RESULTADOS | 1,00 6,67 5,56 7,35 6,67

Se dio el peso mas alto a la seguridad, ya que la inversion de activo fijo sera
alta. Luego, siguen los costos y mano de obra, se busca un sector cuyos costos
de arriendo principalmente, sean bajos, y donde la oferta de mano de obra sea

amplia. Por dltimo, pero importantes de igual manera, la logistica, tanto de
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entrada como de salida, es decir, la conveniencia para recibir la materia prima,

y la facilidad de distribucion del producto final.

Como resultados, mediante una ponderacién del peso de los factores y la
calificacion de cada uno de los sectores, se obtuvo al sector industrial norte de
Quito con mayor puntaje sobre 10 (7.35), puesto que los costos de arriendo son
mas bajos, habréd una seguridad compartida con el resto de industrias, la oferta
de mano de obra es amplia, y las logisticas de entrada y salida seran mas

facilmente manejables.

5.2.3.1. Estrategia de Distribucién

Se implementara una estrategia de distribucion selectiva, haciendo uso de unos
cuantos intermediarios, que se dispondran a tener el inventario del producto.
(KOTLER, 2013) Con esta estrategia se proyecta vender el producto a pocas
cadenas y ciertos almacenes de ropa deportiva, mediante los cuales se pueda
lograr un mejor control sobre éste y la interaccion con el consumidor final, a

menores costos que otras estrategias, por ejemplo, la intensiva.

5.2.3.2. Tipos de Canal y Puntos de Venta

Segun el analisis cuantitativo realizado (encuestas), el 81% de consumidores
compra su ropa deportiva en centros comerciales, siendo el 21% quienes lo
hacen en almacenes particulares, y el restante 19%, por internet. Por
consiguiente, se han establecido dos tipos de canales para distribuir el

producto: directo e indirecto.

Como canal indirecto, el punto de venta de los intermediarios sera en centros
comerciales, especificamente en los almacenes de las cadenas, y los
almacenes particulares de ropa deportiva. Como cadenas se pretende llegar a
Marathon Sports, De Prati, Rio Store, Eta Fashion y La Favorita.



32

Por otra parte, como canal directo, las ventas serian directamente al

consumidor final, mediante dos formas: internet (redes sociales) y por catalogo.

En conclusion, se utilizara un sistema de distribucion multicanal, con un canal
de marketing convencional, en donde, por un lado, se tienen los intermediarios
como minoristas, y, por otro lado, los consumidores finales, mediante la fuerza

de ventas propia.
5.2.3.3. Estructura del Canal de Distribucion
El canal de distribucion sera un sistema multicanal, cuya estructura estara

compuesta por el productor, quien vendera a minoristas (intermediario) por una

parte, y directamente al consumidor final, por otra.

PRODUCTOR
Internet J"
Catalogos MINORISTAS
Fuerza de Ventas
'l 'l
CONSUMIDOR CONSUMIDOR
FINAL 1 FINAL 2

Figura 4 Estructura del Canal de Distribucion

5.2.4.Promocioén

El valor de una licra anatémica con técnica de sublimado, se encuentra en la
comodidad y la experiencia de seguridad que brinda al momento de practicar
actividades fisicas, incluso, la certeza de vestir a la moda, por los diversos
disefios del producto. Con el fin de que el cliente perciba de una manera clara
este valor, y se decida a realizar la compra, se determinaran una mezcla de

estrategias para poderle comunicar de forma efectiva.
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5.2.4.1. Estrategia Promocional

En vista de que el proyecto contara con dos tipos de canales de distribucion:

intermediarios minoristas y ventas directas, se utilizaran las dos estrategias de

promocion:

Pull: Dirigida directamente al consumidor, mediante publicidad por
internet, ferias de deportivas, entre otros, se busca informar de forma
directa a las personas sobre el valor del producto, sus atributos,
propiedades, y las ventajas de adquirir una licra anatémica con técnica
de sublimado.

Push: El producto serd empujado a través de los canales intermedios de
distribucion, las cadenas y almacenes de ropa deportiva, con la fuerza
de ventas propia de la empresa y promociones comerciales
dependiendo del volumen de ventas. Del mismo modo, estos
intermediarios realizaran su promocion de ventas propia de la licra.
(KOTLER, 2013)

5.2.4.2. Publicidad

Se utilizaran técnicas de publicidad informativa, mediante las cuales el cliente

podré recibir informacion sobre este nuevo producto, conocer la marca de la

empresa, y entender las propiedades y ventajas que la licra anatémica ofrece.

Redes sociales, como instagram y facebook, herramientas muy
efectivas por la segmentacion de los usuarios a quienes va dirigido; se
les ofrecera el producto mediante posts con imagenes llamativas y
visualmente impactantes, publicaciones que a la vez brinden informacion
sobre los atributos de las licras.

Stands en ferias deportivas, con la exhibicion de los productos para
hombre y mujer. En Quito, al afio se organizan alrededor de 60 carreras

pedestres, de trail y ciclismo. (CARRERA, 2018) Sin embargo, al ser los
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costos elevados, se escogera 1 sola carrera, la mas famosa y con mas
participantes, la “Ultimas Noticias” con alrededor 24.000 corredores.

Carteles en los puntos de venta, proporcionar a los almacenes puntos
de venta, un cartel visible de alrededor 50cm x 50cm, con informacién

sobre el producto.

5.2.4.3. Promocién de Ventas

Para poder incentivar las ventas de las licras a los consumidores finales, se

daran promociones como los obsequios, por ejemplo, por tiempo o stock

limitado, se ofrecera de regalo un pequefio gel hidratante deportivo, por la

compra de 1 licra anatomica.

Como promociones comerciales, se ofreceran descuentos sobre la factura, de

entre el 5% y el 10%, dependiendo del volumen de compra, a los minoristas

(cadenas).

5.2.3.4. Relaciones Publicas

Boletines informativos: Se publicaran en las redes sociales de la
empresa facebook e instagram, periédicamente boletines deportivos,
con una variedad de temas de interés para las personas que realicen
actividades fisicas y deseen un estilo de vida saludable, como por
ejemplo: nutricién, técnicas de calentamiento y estiramiento, formas de
evitar lesiones, etc. Esto ganard seguidores a quienes les atraiga el
tema del deporte, y mas personas conoceran la marca.

Publicity de Producto: De igual manera en redes sociales, se haréa la
publicidad de productos alternativos para deportistas, como accesorios
con Ultima tecnologia y suplementos vitaminicos, como geles y
caramelos energizantes, sin necesariamente mencionar alguna marca
en especifico, solo la existencia de estos productos.

Cabildeo: Se patrocinara con licras anatomicas a los deportistas mas
reconocidos del pais, con el fin de que utilicen el producto durante sus
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entrenamientos y carreras, y asi se difunda la marca a multitudes del

medio.

5.2.3.5. Fuerza de Ventas

La empresa constara con una estructura de fuerza de ventas por cliente o de
mercado, aquella que “permite que la empresa organice su fuerza de ventas a
lo largo de lineas de clientes o industrias.” (KOTLER, 2013) Dado lo anterior, se
contratara a 2 vendedores de planta, de preferencia que practiquen actividades
fisicas con regularidad, con el fin de reforzar sus competencias en el tema

(deportes) y ejerzan su trabajo de una manera mas eficaz.

El primero, sera encargado de obtener los contratos con las cadenas, forjar las
relaciones, y mantenerlas en el tiempo. El segundo, serd quien presente el
producto en todos los centros comerciales de Quito, en aquellos almacenes
que vendan ropa o articulos deportivos, y que mantenga las relaciones al largo

plazo.

5.2.3.6. Marketing Directo

La herramienta de marketing directo sera el marketing por catalogo digital, es
decir, se disefiaran catalogos con las colecciones de las licras, que seran
presentados en las redes sociales de la empresa. Las ventajas de este método
son que, los catalogos pueden editarse, contener una cantidad ilimitada de
paginas, seran llegados directamente a personas que practiquen deporte, y las
personas podran realizar sus compras por internet. Esta herramienta sera

manejada por el Community Manager.

Gastos de Marketing

Se realiz6 un calculo aproximado de los gastos en que se incurriria en

marketing, utilizando el promedio de la tasa de inflacion de los ultimos afios,
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para proyectar. Sin embargo, en el plan financiero se hara un crecimiento mas

alineado con las ventas y los objetivos de marketing.

Tabla 5 Proyeccion de Gastos de Marketing
ASTOS D AR

PUBLICIDAD ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Redes Sociales 1.200,00 1.219,08 1.238,46 1.258,15 1.278,16
Ferias deportivas 3.000,00 6.095,40 9.288,48 9.437,66 9.587,72
Carteles informativos 150,00 152,39 154,81 157,27 159,77
Productos Obsequio 1.000,00 1.015,90 1.032,05 1.048,46 1.065,13
Descuentos por Volumen | 3.000,00 3.047,70 3.096,16 3.145,39 3.195,40
Community Manager 7.919,00 8.044,91 8.172,83 8.302,77 8.434,79
Fuerza de Ventas 15.838,08 | 16.089,91 | 16.345,73 | 16.605,63 | 16.869,66
Cabildeo 900,00 1.828,62 2.786,54 4.246,27 4.313,79

33.007,08

37.493,90 | 42.115,06

44.201,62

44.904,42
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6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1. Mision, Vision y Objetivos de la Organizacién

6.1.1. Mision

Brindar seguridad, comodidad y motivacion a los deportistas de Quito,
utilizando maquinaria de Ultima tecnologia para confeccionar licras anatomicas
con técnica de sublimado de la mas alta calidad, mientras se genera una
rentabilidad sostenible para los socios de la empresa, por medio de una cultura
de reciclaje amigable con el medio ambiente, forjando una sinergia positiva
entre los colaboradores, y respetando la filosofia de reciprocidad con los

stakeholders.

6.1.2.Vision
Ubicarse como una de las primeras marcas de licras deportivas en la mente de
los deportistas, dentro del mercado ecuatoriano para el afio 2023, brindando la
mejor calidad gracias a la gestién de un talento humano altamente capacitado.

6.1.3.Objetivos

Tabla 6 Objetivos

A mediano plazo A largo plazo
Incrementar las ventas anuales en Incrementar la rentabilidad de la
un 30% hasta 2021. empresa en un 10% a partir de 2023.
Incrementar la cuota de mercado en | Desarrollar nuevos mercados en
un 15% hasta 2023. Ecuador, para el afio 2023.

Reducir el ciclo de cuentas por

. . . Incrementar 3 lineas de productos para
cobrar en 2 dias, a partir del afio P P

el afio 2023.
2021.
Incrementar la productividad de los Incrementar las capacitaciones técnicas
operarios en un 10% a partir de al 100% de los colaboradores para el

2020. afno 2023.




6.2. Plan de Operaciones

6.2.1. Cadena de Valor

INFRAESTRUCTURA DE LA ORGANIZACION
* Administracion, finanzas y planificacion.
* Disefio Gréafico y de Modas.
GESTION DE RECURSOS HUMANOS
‘-,'_J * Reclutamiento, seleccién y contratacion de las personas capacitadas para desempefiarse como
g operarios, disefiadores y equipo administrativo.
% * Capacitacion periddica sobre disefios de modas y grafico.
3 * Compensacion simbolica y econdmica de acuerdo al desempefio del personal y las ventas del
A | negocio.
o DESARROLLO DE TECNOLOGIA
2 * Software de disefio de modas y gréfico.
g * Software de control de inventarios.
'5 * Software de administracion y facturacion.
< | * Desarrollo de varios estilos anatémicos.
COMPRAS
* Convenios de compras de materias primas.
* Contratos de publicidad al largo plazo.
* Contratos de contratacion de servicios de disefiadores de modas.
LOGISTICA OPERACIONES LOGISTICA MARKETING v | SERYICIOS
INTERNA EXTERNA VENTAS VENTAS
2 * Almacenamiento * Manejo de la * Garantia por
o | * Recepciony * Tendido y corte. de productos comunidad fallas de
<§E almacenamiento terminados. online. fabricacion.
= | de materia . * Participacion .
[ . * . )
a |prima. Sublimado y * Embalaje. en ferias * Asesoria
) planchado. - sobre los
deportivas. ;
wo| . atributos del
2 Control de * Armado y cosido Control de roducto
‘O’: inventarios de y ' inventarios de * Patrocinio a P ’
S | materia prima. . productos deportistas
= * Control dg'tlempos terminados. reconocidos.
2 de produccion.
* Control de calidad, * Despacho de * Promocion de
etiquetado y pedidos. ventas.
empague.

Figura 5 Cadena de Valor
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MARGEN

Todas las etapas generan valor, sin embargo, hay algunas que son clave para

elaborar un producto de la mejor calidad. El disefiador que se encarga de

manejar los moldes, debe organizarse con el encargado de los graficos de

sublimacién, de tal manera que ambos disefios encajen al momento de formar

la prenda. Ademas, escoger los proveedores es muy importante para obtener

los costos mas bajos. Finalmente, la comunicacion con los clientes es esencial

para que éstos perciban el alto valor de la licra, siempre y cuando se realice un

proceso de marketing adecuado, para lo cual el trabajo del community manager

serd fundamental.
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6.2.2.Mapa de Procesos

El mapa de procesos de la empresa nace a partir de las necesidades de los
clientes, y esta conformado por los macro procesos sustantivos, aquellos
donde se confecciona la licra, siendo apoyados por los macro procesos
adjetivos, es decir, administracién, recursos humanos, etc., y bajo los
lineamientos de los macro procesos gobernantes, para satisfacer las

necesidades de los clientes.
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Figura 6 Mapa de Procesos
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6.2.3. Flujograma
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Figura 7 Flujograma de Procesos

El proceso inicia con el disefio de modas de los patrones que daran a las licras
las propiedades anatoémicas, aqui entra el disefio grafico, en base a estos
patrones, se diseflan una variedad de graficos, colores, formas, etc., para

poder ser sublimados en las licras.

Luego, se lleva a cabo un plan de publicidad con el community manager, y la
fuerza de ventas de la empresa, personas capacitadas para concretar las
ventas con los clientes, y posteriormente transferir las érdenes de pedido a la
administracion.

En base a las ordenes de pedido, la administracion realiza una solicitud de
compra de materias primas, en el caso de que no se cuente con el inventario
suficiente, para luego procesar los pedidos al departamento de produccion. La
bodega de materias primas se encarga luego de recibir las compras, y distribuir
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el inventario al area de produccion, segun la cantidad necesaria para los

pedidos de los clientes.

Dentro del &rea de produccion, se comienza con una impresion, tanto en el
plotter de sublimado como el de trazos. La impresion del sublimado sera
planchada en la tela, que posteriormente sera tendida en la mesa de corte.
Después, los trazos impresos seran colocados sobre la tela sublimada tendida,
para a continuaciébn comenzar con el proceso de corte. Consecutivamente, las
piezas cortadas iran a ser unidas en la unidora de piezas. Luego, las prendas
seran pulidas (cortar hilos y otros sobrantes de telas) para ser revisadas en el
proceso de control de calidad, y finalmente, si pasan el control de calidad,

seran etiquetadas y empacadas.

La bodega de productos terminados se responsabiliza por ultimo de recibir los
productos empacados de produccion, llevar un control del inventario, y realizar
el despacho de las ¢6rdenes de pedidos de los clientes. Generalmente estos

despachos se haran mediante empresas de transportes de entrega.

Finalmente, la administracién se hace cargo de facturar los pedidos, coordinar

las entregas con los transportistas y enviar la factura con las licras del pedido.

6.2.4. Recursos y costos

Se determinaron los costos de inversion inicial necesarios para poner en
marcha la empresa y que esté lista para la produccion. En cuanto a recursos
humanos, los costos incluyen los sueldos y salarios y demas beneficios
sociales segun la ley, en los que se tendra que incurrir mensualmente, al

menos por el primer afo.



Tabla 7 Costos de los Recursos de la Empresa

RECURSOS Y COSTOS DEL PROCESO OPERATIVO ‘
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TOTAL INVERSION ACTIVO FIJO  36.550,00 |

: Costo Costo " .,
Recursos de Infraestructura | Cantidad Unitario Total Area o Gestién

Unidora de piezas "Flat Seamer" 2 5.500,00 11.000,00 | Produccién
Recubridora 1 1.300,00 1.300,00 | Produccion
Overlock 1 1.000,00 1.000,00 |Produccién
Cortadora de tela 1 500,00 500,00 | Produccién

Plotter de sublimacién 1 14.000,00 14.000,00 | Produccién

Plotter de trazo 1 2.500,00 2.500,00 | Produccion
Sublimadora 1 4.500,00 4.500,00 | Produccion
Computadora para sublimado 1 500,00 500,00 |Disefio

Muebles y enseres 1 1.250,00 1.250,00 | Bodegas y Produccion

: Costo Costo
Recursos Humanos Cantidad Mensual Total
Jefe de produccion 1 593,93 593,93 | Bodegas y Produccién
Operario polifuncional 3 509,46 1.528,37 | Produccion
Cortador polifuncional 1 509,46 509,46 | Produccién
Empacador polifuncional 2 509,46 1.018,91 | Produccién

TOTAL SALARIOS MENSUALES 3.650,66

RECURSOS Y COSTOS DE OTRAS AREAS

TOTAL INVERSION ACTIVO FIJO  7.250,00 ‘

. Costo Costo

Recursos de Infraestructura | Cantidad Unitario Total
Software de Disefo Grafico 1 1.250,00 1.250,00 | Disefo
Software de Disefio de Modas 1 1.250,00 1.250,00 | Disefo
Software de Administracion 1 1.250,00 1.250,00 | Administracion
Software de Control de
Inventarios 1 1.250,00 1.250,00 Administracion
Computadora 1 500,00 500,00 | Administracién
Computadora 1 500,00 500,00 |Disefio
Muebles y enseres 1 1.250,00 1.250,00 | Disefio y Adm

TOTAL ARRIENDOS MENSUALES 400,00 ‘

. Costo Costo
Recursos Humanos Cantidad Mensual Total
Administrador 1 791,90 791,90 | Administracion
Disefiador 2 659,92 1.319,83 | Disefio y Marketing
Vendedor 2 659,92 1.319,83 | Marketing y Ventas
TOTAL SUELDOS MENSUALES 3.431,57 \
Arriendos Area Costo Costo
(mt2) Mensual Total
Sector Carcelén industrial 150 400,00 400,00 |Planta

El sector Calderdn industrial o sus alrededores, fue escogido mediante una

matriz de calificaciones de sectores. Para una infraestructura de un area de

150 mts2 aproximadamente, se tiene que el arriendo cuesta alrededor de
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US$400,00 mensuales, referencia tomada de la pagina web Plusvalia.
(PLUSVALIA, 2018)

Analisis de Tiempos y Capacidad Productiva

Tabla 8 Tiempos y Capacidad de Producciéon
ANALISIS DE TIEMPOS Y CAPACIDAD GESTION DE PRODUCCION

Area o Macro proceso Tipo T(|rcra]rir:]p)o Tiempo por licra
TIEMPOS FIJOS . . En overlock y
Plotter de trazo Por tanda 2,50 En unidora de piezas | recuridora
Plotter de sublimacioén Por tanda 2,50
Tendido Por tanda 115,00
Corte Por tanda 60,00
TIEMPOS VARIABLES
Sublimadora Por licra 1,00 1,00 1,00
Unidora de Piezas Por licra 4,00 4,00
Overlock y Recubridora Por licra 3,50 3,50
Pulido Por licra 2,00 2,00 2,00
Control de Calidad Por licra 1,00 1,00 1,00
Etiquetado y Empaque Por licra 0,50 0,50 0,50
TOTAL TIEMPO (MIN.) 8,50 8,00
Total tiempo fijo (min) 180
Total minutos en el dia 480
Total tiempo variable diario 300
Total licras confeccionadas diariamente | 108 35 35 38
Total licras confeccionadas mensualmente | 2.156 706 700 750
Total licras confeccionadas anualmente | 25.871 8.471 8.400 9.000
Precio Unitario| $40,00| $40,00 $40,00
Capacidad de Ventas Anuales | 1.034.824 | 338.824| 336.000 | 360.0

6.3. Estructura Organizacional

6.3.1.Estructura Legal

La compafia sera constituida en la Superintendencia de Compafias bajo la
figura legal de “Compania de Responsabilidad Limitada”, para tener un nombre
legal propio, que no pueda ser adoptado por otras empresas, ademas, se

requiere minimo de dos socios, quienes aportardn con el capital minimo
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necesario para suscribir la empresa (US$400,00). (COMPANIAS, 2018) Siendo

asi, el nombre legal de la compania sera “Momentum Anatomics Cia. Ltda.”
6.3.2.Disefio Organizacional
6.3.2.1. Tipo de Estructura

La empresa contard con una estructura organizacional funcional, en la que
jefes departamentales reportan al administrador. De esta forma, cada jefe de
area se encarga de su funciéon y departamento especificos, dejando al
administrador o gerente que se hagan cargo del rumbo de la organizacion. Las
ventajas son:. aligeran la carga del administrador, y se hace un uso mas
eficiente de los recursos administrativos. Ademas, “promueve el aprendizaje,
permite la realizacion de economias de escala y ofrece ventajas de
productividad”. (THOMPSON, 2012)

6.3.2.2. Organigrama

El organigrama de una empresa de responsabilidad limitada incluye una Junta
General de Socios, sin embargo, varias empresas de la industria, generalmente
pymes, no cuentan con una, y su estructura es simple y funcional, en la que
cuentan con un Gerente General o Administrador, quienes supervisan a los
jefes de departamentos, y éstos a su vez a al staff de colaboradores.

Junta General
de Socios

Gerente

Administrador
- Contador

Operarios Disefiador Vendedor

Figura 8 Organigrama de la Empresa
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Comparacion con laindustria

El siguiente organigrama corresponde a una fabrica de confecciones, a
diferencia del proyecto, no cuenta con una junta de accionistas, dos personas
le responden directamente al gerente general, y no existen jefes de
departamentos de disefio y ventas, soOlo colaboradores que responden al

gerente general. De manera similar, si hay un jefe de produccion.

Gerente
General
Contador AS|stente_de
Gerencia
Jefe de Departamento Departamento
Produccion de Disefio de Ventas
Operarios Disenadores Vendedores

Figura 9 Organigrama de la Industria

Para el capital humano requerido, se procedié a determinar las funciones de
cada colaborador, su sueldo y el departamento al que perteneceria, de acuerdo

a las necesidades para la operacién adecuada de la empresa. (ANEXO 4)



7. EVALUACION FINANCIERA

7.1.

Proyeccion de Ingresos, Costos y Gastos

7.1.1.Fuentes y Politicas Financieras

e Fuentes de Ingresos
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Los ingresos provendran de las ventas a los intermediarios. El precio éptimo

para el consumidor final fue de US$40,00, pero la venta a los intermediarios

sera por US$20,00, para que éstos puedan ofrecer al consumidor final el precio

optimo.

Tabla 9 Proyeccién y Crecimiento de Ingresos
ARO 1 ANO 2 ARO 3 ARO 4 INCERE

Ventas $125.069,19

$272.233,20

$360.358,76

$439.003,93

$470.000,21

Crecimiento

118%

32%

22%

7%

Politica de Cobros: Crédito a 30 dias.

e Estructura de Costos de Producciéon

Los costos estaran conformados por materia prima directa, suministros de

fabricacion, mano de obra directa y CIF, cuyo incremento anual se determiné

usando un promedio de la tasa de inflacion del Ecuador de los ultimos 5 afios.

Tabla 10 Proyeccion y Crecimiento de Costos
. ARO1 ARO 2 ANO3 = ARO4 | AROS5

Costo Produccién
Materia Prima Directa $45.428,44 | $97.626,68 | $127.199,24 $ 152.570,42 $ 160.786,49
Costo Produccion
Materia Prima Indirecta $901,23 $1.936,77 $ 2.523,45 $ 3.026,78 $ 3.189,77
Mano de Obra Directa | $11.933,58 $ 25.030,91 $ 44.699,77 $65.392,48 $ 67.665,64
Costos Indirectos de
Fabricacion $12.516,80 | $13.098,80 | $13.596,91 $13.739,64 $13.878,04
Total Costos de | ¢ 76 780 05 | $137.693,17 | $188.019.37 | $234.729,31 | $245.519,95
Produccién
Crecimiento 95% 37% 25% 5%

Politica de Inventarios: Se mantendra un inventario de productos terminados

del 5% de las ventas del proximo mes. Ademas, siempre se tendrd en stock el




47

100% de inventario de materia prima requerido para la produccion del préximo

mes.
Politica de Pagos: Pago a 30 dias de recibida la factura de compra.
e Gastos Principales

Al igual que los costos, los gastos periddicos se incrementaran de acuerdo al
promedio de la inflacion del Ecuador de los ultimos 5 afios. (ANEXO 5)

Tabla 11 Proyeccion y Crecimiento de Gastos
. ANO1 ANO2 | ARO3 ANO4 | AROS5

Gastos | $ $ $ $ $
Operacionales | 33.551,35 50.508,89 65.178,04 77.137,03 82.225,14
Crecimiento 51% 29% 18% 7%
Tabla 12 Salarios Administrativos

Sueldo L

Cargo (Mensual) Total Sueldo | Contratacién (Anual)
Administrador $ 600,00 $ 600,00 1
Disefiadores $ 500,00 $ 1.000,00 2
Vendedores $ 500,00 $ 1.000,00 2

e Margenes de Ganancia
Todos los afios se obtendran margenes brutos positivos, el afio 1 los margenes
operacional y neto seran negativos. (ANEXO 6)

7.2. Inversién Inicial, Capital de Trabajo y Estructura de Capital

7.2.1.Inversién Inicial

e Inversion en Activos no Corrientes
La inversion inicial en activo fijo sera de US$40.700, cuya capacidad productiva
servira para la vida del proyecto, no obstante, sera necesaria una reinversion
en los equipos de computacion, ya que se deprecian a 3 afios. (ANEXO 7)

e Inversién en Inventarios, Gastos y Mano de Obra
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Se necesitara una inversién para cubrir los gastos iniciales de inventarios en
materia prima, gastos generales y de constitucion y mano de obra. En
resumen, la inversién inicial necesaria para poner la puesta en marcha, sera de

US$61.512,20, la cual se financiara con capital propio y un préstamo bancario.

Tabla 13 Inversioén Inicial

INVERSION INICIAL

Inversiones PPE $ 44.250,00
Inversiones Intangibles $ 6.000,00
Inventarios $ 178,90

Gastos efectivos $ 7.357,68
Varios Sueldos $3.725,62

TOTAL INVERSION INICIAL  $61.512.20

7.2.2.Capital de Trabajo

El capital de trabajo inicial serd empleado en cubrir los gastos de constitucion,
generales y sueldos del primer mes. Su crecimiento sera positivo todos los
afios, teniendo un pico en el afio 2 debido al gran crecimiento de las ventas

(118%), y baja en el ailo 5 por la cantidad de impuestos por pagar generada.

Crecimiento capital de trabajo
$60.000,00

$50.000,00

$40.000,00 = Activo Corriente
$30.000,00 . .
$20.000,00 » Pasivo Corriente
$10.000,00 ' - ' § § 5 Capitalde Trabajo

$-
$(10.000,00) ANO 0ANO 1ANO 2ANO 3ANO 4ANO 5

Figura 10 Crecimiento del Capital de Trabajo

7.2.3.Estructura de Capital
Se determind una estructura inicial de capital de 65% capital propio, 35%
deuda a largo plazo. El crédito bancario se lo hara con BanEcuador, instituciéon
que mantiene una tasa de interés mas baja que el resto (10,21%), para créditos
para pymes. Esta estructura se modificara a lo largo de los 5 afios debido a la
amortizaciéon de la deuda. (ANEXO 8)
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7.3. Proyeccion de Estados de Resultados, Situacion Financiera,

Estado de Flujo de Efectivo y Flujo de Caja

7.3.1.Estado de Resultados

El nivel de ingresos inicial seré la venta de 2 docenas de licras a US$20,00.
Este mes estara enfocado en buscar mercados y generar las siguientes ventas.
Esta cantidad crecera al 200%, 100% y 75% en los préximos meses
respectivamente, muy alto debido a que la cantidad vendida es muy baja, sin
embargo, éste se estabiliza al 15% en los meses posteriores del primer afio.
Para los afios siguientes, el nivel de crecimiento de ventas es constante, segun
las temporadas, es decir un 3% para el mes de febrero (carnaval), entre el 2%
y el 4% para los meses de mayo, junio y julio (vacaciones de verano), y un
crecimiento del 4% y 5% en octubre, noviembre y diciembre (navidad y fin de
afio). (ANEXO 9)

Politica de Dividendos: Los primeros 2 afios no se realizara reparticion de

dividendos. A partir del 3er afio se repartira el 100% de las utilidades netas.

El siguiente cuadro muestra el crecimiento de los costos y gastos en relacion
con las ventas, manteniendo los costos bajos debido a las economias de

escala.

Crecimiento ventas, costos y gastos

$600.000,00 = Ventas

$400.000,00 I I » Costos Directos
$200.000,00 I I = Costos Indirectos
3 f_s =8 = = =B

= Gastos

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Figura 11 Crecimiento ventas, costos y gastos
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7.3.2.Estado de Situaciéon Financiera

Las cuentas por cobrar crecen en un 32% los dos primeros afios, para luego
tener una desaceleraciéon al 9 y al 5% los dltimos afios, lo que va relacionado
con el crecimiento desacelerado de las ventas. Para el ultimo afio, ya no se
dispondra de inventarios, asumiendo la venta total de éstos. Al final del
proyecto, se tendra cuentas por pagar sobre sueldos e impuestos, sin deuda
con proveedores ni bancos. Y se terminara el proyecto con utilidades retenidas
de los primeros afios por US$14.001,49. (ANEXO 10)

7.3.3.Estado de Flujo de Efectivo
El afio 1 se tendrd un efectivo negativo, debido a una pérdida neta por ventas
bajas y costos altos y la inversiébn hecha. Los siguientes afios sera positivo,
teniendo una disminucién en el afio 3 debido a la reparticion de dividendos y la
reinversion de PPE. En los ultimos afios crecera otra vez por el crecimiento de
ventas y de utilidad neta. (ANEXO 11)

7.3.4.Flujo de Caja

Tabla 14 Flujo de Caja del Proyecto

Flujo de Caja del Proyecto
0 1 2 3 4 5
$-50.428,90 | $-26.894,28 | $46.048,09 | $32.085,65 | $56.067,97 | $90.147,21
$-50.428,90 $-77.323,17 $-31.27508 $810,57 $56.878,53  $147.025,75
7.4. Proyeccién de Flujo de Caja del Inversionista, Calculo de la Tasa

de Descuento y Criterios de Valoracion

7.4.1.Flujo de Caja del Inversionista

Para el célculo del flujo de caja del inversionista, se le sumé al flujo de caja del

proyecto el valor del préstamo, mas el gasto por intereses y el escudo fiscal.



51

Tabla 15 Flujo de Caja del Inversionista

Flujo de Caja del Inversionista

0 1 2 3 4 5

$-28.899,63 | $-31.671,29 | $41.136,17 | $27.024,38 | $50.841,38 | $84.737,61

$-28.899,63 $-60.570,92 $-19.434,75 $7.589,63 $58.431,01 $143.168,62

7.4.2.Calculo de la tasa de descuento

Para calcular el CAPM, se tomo la tasa libre de riesgo del Tesoro de USA a 5

afnos,

el rendimiento del mercado de acuerdo al S&P500, y el beta de

Damodaran, correspondiente a la industria “Vestir”, asi como el riesgo pais de

Ecuador. Una vez calculado el CAPM, luego de desapalancar y apalancar el

beta a la realidad de la industria, se procedié a calcular el WACC, con la

estructura de capital del proyecto, y la tasa de impuestos, dando un WACC de
14,07%. (ANEXO 12)

7.4.3.Criterios de Valoraciéon

Tabla 16 Criterios de Valoracién

Criterios de Inversién
C.l. Proyecto C.l. Inversionista
VAN $62.784,96 $53.062,90
IR 2,25 2,84
TIR 37,96% 47,33%
PRC 1,03 1,28

Conclusiones y Recomendaciones

El proyecto es factible financieramente, es decir, habra ingresos
suficientes para financiar los egresos, en todas sus etapas.

Dado un VAN positivo (US$62.784,96), los ingresos del proyecto
superan los egresos a la tasa de descuento WACC.

Por cada ddlar invertido, se tienen 2,25 ddlares de rentabilidad.

Se acepta la inversion, con una TIR mayor al CAPM (37,96% > 18,14%)
El periodo de recuperacion del proyecto es de 1 afo, es decir, se

recuperara la inversion antes de que el proyecto termine.
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e Se recomienda mantener economias de escala durante el proyecto, y
buscar los mejores convenios con los proveedores, con el fin de tener

altos ingresos, a los costos mas bajos.

7.5. indices Financieros

7.5.1.Liquidez

La raz6n corriente se encuentra por debajo de la industria, sin embargo, es

mayor a 1, por lo que la empresa tiene capacidad e cubrir sus pasivos

corrientes con los activos corrientes. La prueba acida es mayor a la industria.
7.5.2.Endeudamiento
El endeudamiento del activo, patrimonial y el apalancamiento se encuentran

por debajo de la industria, con pocos puntos de diferencia. El grado de apoyo

de los recursos internos sobre los recursos de terceros es alto.

7.5.3.Rentabilidad

El proyecto cuenta con un ROE promedio del 62%, lo que quiere decir que por

cada dolar invertido de patrimonio, se obtiene una rentabilidad de 0,62 ctvs.

7.5.4.Actividad

La rotacion de inventarios es de 16 dias, una cifra baja que ayuda a bajar los
costos de almacenamiento. La rotacién de cuentas por cobrar es de 38 dias,
namero por debajo de la industria (81) por lo que el proyecto tiene buenas

caracteristicas financieras. (ANEXO 13)
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CONCLUSIONES GENERALES

El entorno externo del pais brinda condiciones propicias para el
proyecto, al tener nuevas medidas econOmicas que aporten al
desarrollo, con una cultura que cada vez opta mas por implementar un
estilo de vida saludable, es decir, realizar deporte, y contando con una
educacién que permita disponer de mano de obra calificada sobre la
industria textil.

Se cuenta con la disponibilidad amplia y variada de insumos vy
maquinarias textiles, cuyos precios son asequibles, brindando una
oportunidad al proyecto, para implementarlo con mas facilidad.

Existe una aceptacion del producto por parte de las personas, quienes lo
consideran como innovador y necesario al momento de realizar
actividades fisicas. Esta oportunidad es amplia para implementar esta
empresa nacional.

El precio 6ptimo determinado por el modelo Van Westendorp se
encuentra muy por debajo del precio al que estan dispuestos a pagar el
81% de jovenes entre 15 y 35 afios de edad, quienes serian
considerados de clase econdmica media-alta.

Los canales de venta adecuados al giro del negocio son el directo y el
indirecto. El mercado objetivo para cumplir con las economias de escala,
son las cadenas de ropa, sin embargo, los almacenes particulares donde
se pueda vender ropa deportiva aportaran al crecimiento de las ventas.
La mayoria de herramientas para llevar a cabo la estrategia de
marketing serdn manejadas por un community manager, lo que implica
un proceso de seleccion de personal riguroso y eficaz.

La capacidad productiva no sera utilizada completamente el ler afio, lo
que significara utilidades negativas, no obstante, con economias de
escala, los costos y gastos fijos se veran muy reducidos en comparacion
con el crecimiento de ventas, lo que generard utilidades para el resto de

4 afos.
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Segun el modelo financiero, se cumple la mayoria de objetivos, como el
incremento de ventas, de productividad, la rentabilidad, insertar nuevas
lineas de productos, y el desarrollo de mercados en todo el Ecuador,
este Ultimo segun el crecimiento de ventas.

El proyecto es viable financieramente, es rentable, y cuenta con un ROE
del 62%, lo que implica una utilidad por la inversion realizada.

El proyecto tiene potencial financiero para incrementar las ventas segun
el precio, sin embargo, por mantener los indicadores realistas, se
procedié a determinar un precio bajo, con el cuél se obtiene rentabilidad,

retorno de la inversién, y ventas altas.
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ANEXO 1

“Concentracion de la competencia en la provincia de Pichincha 2017”

0 % 1% 0% VENTAS CIIU C1410.02 2017
1% 1% 0%
1% 0%
1% : B CONFECCIONES RECREATIVAS FIBRAN CIA.
0,
e % A/ LTDA.
B MANUFACTURAS AMERICANAS CIA LTDA
2%
3% .
 DISENFORMA DISERIO Y MODA S.A.
4%
M TEXTILES EL GRECO SA
4%
® COMPARIA LIMITADA FAMEDIC
5%
® FRANKIMPORT CIA. LTDA.
19%
5%
H DISMOTEXTILSA.
5%
6% 6%
ELABORADO POR: GABRIELA PONCE
FUENTE: SUPERINTENDENCIA DE COMPARNIAS
ANEXO 2
Formulas que ayudan a calcular el tamafio de la muestra
Se desconoce el tamafio de la poblacién:
2 Z=0,95
e le XDXG
d’ p=0,5
g=0,5

En donde

Z = nivel de confianza, —

P = probabilidad de éxito, o proporcién esperada d_ 0’05

Q = probabilidad de fracaso 0,952x0,5x0,5

D = precision (error maximo admisible en términos de proporcion) = T = 90,25

El resultado es un total de 90 encuestas que deberian realizarse.



Se conoce el tamafo de la poblacion:

L NxZ'xpxq N= 2.644.145
dZX(N—1)+Za2Xqu Z=0.95
En donde, N = tamafio de la poblacién Z = nivel de confianza, P = probabilidad de p: 0’5

éxito, o proporcién esperada @ = probabilidad de fracaso D = precision (Error
méximo admisible en términos de proporcién) q: 0,5

d= 0,05

n = 2.644.145x0,95%x0,5x0,5
0,052x(2.644.145-1)+0,952x0,5x0,5

=90,25

El resultado es un total de 90 encuestas que deberian realizarse. Ambas

férmulas arrojan el mismo resultado, por lo que el tamafio de la poblacion para

una encuesta sera confiable siempre.

ANEXO 3

Regresiones

PL P2 3 P4 P5 P6 P P8 P9 P10 Pl P2 P13 Pi4

Pl 1,000

P2 052 1,000

P 065 051 1,000

P4 Q1% Q17 0230 1000

P5 0,001 0107 0108 0150 1000

P6 4,062 0,067 0113 0002 -00%8 1000

P QU0 032 02% 0060 012 0027 1,000

P 0128 018 0184 00 %7 006 0006 1,000

P 0168 00 009 005 012 02t 028 0148 1,000

P10 0116 0203 026 006 006 0009 003 003 0154 1,000

Pl 043 0039 003 007 0,0% 0B 0% 011 008 0073 1,000

P2 0262 028 038 0167 016 003 004 0082 0017 0,006 0367 1,000

P13 0261 0244 030 0038 009 0%04 001 000 022 0007 0089 0603 1000

P14 0157 006 0112 0158 0062 012 000 000 010 006 0311 0607 0346 1,000
P15 028 020 030 0186 003 0058 00% 0109 0012 008 0087 -00% 0083 0010
P16 0085 0,006 0,001 0205 017 0006 0049 0098 0118 000 006 018 1B 001
P17 0262 012 0% 0192 006 016 0167 0165 002 0094 00% 0058 0 000

P18 Q07 Q7 o004 004 000 018 005 0057 018 008 004 008 016 0015

P15

1,000
0125
038
4,106

P16 P17 P18

1,000
0152 1,000
0,042 023 1000



Resultados relevantes de las encuestas realizadas

2. ¢Utiliza la ropa adecuada para realizar actividades fisicas o deporte?

PRECUNIA 2 El 83% de encuestados utiliza la ropa

adecuado para realizar actividades fisicas.

3. ¢Con qué frecuencia realiza actividades fisicas o deporte?

PREGUNITAS El 37% de encuestados realiza
actividades fisicas 3 veces por semana,
seguido del 35%, quienes lo realizan
todos los dias, seguido del 19% quienes lo

realizan 1 vez por semana.

7. ¢Con qué frecuencia compra usted ropa para realizar actividades fisicas?
FRECEANLA Y El 41% de encuestados compra ropa
para realizar actividades fisicas cada
seis meses, seguido del 35% quienes lo
hacen 1 vez al afio, seguido del 16%
quienes lo hacen cada 3 meses.

Correlacion:

89% 11%

0 .
c1 1. jRecliza actividad fisica? Del 89% de encuestados, quienes

realizan actividades fisicas, el 89% si

2. Utilizalaropa —m utiliza ropa adecuada para realizarlas.

adecuada para realizar 5 89,55% 25,00%
actividades fisicas o
deporte? No 10,45% 75,00%

Grand Total 100,00% 100,00%




Correlacion:

89% 11%
(5 1. {Realiza actividad fisica? Del 89% de encuestados, quienes
17. Edad realizan actividades fisicas, el 63%
15 - 25 afios 62,69% 37,50% -
26-35 afos 11.94% 000% SON de 15 a 25 afios, el 16% de 36 a
36 - 50 afios 16,42% 1250%| 50 afios.
51 afios en adelante 8,96% 50,00%
Grand Total 100,00% 100,00%
Correlacion:
83% 179  Del 83% de encuestados, quienes
9 2. ;Utiliza la ropa adecuada para realizar actividades si utilizan la ropa adecuada para
fisicas o deporte? realizar actividades fisicas, el 60%
utiliza  con mas  frecuencia
15. ;Cudl es lared social que Facebook 59,68% 92,31% .
utiliza con mayor frecuencia? Instagram 30,65% 769%|Facebook, seguido del 31%, que
Twitter 8,06% 0,00%| s
Whatsapp L61% 000% utiliza Instagram.
Grand Total 100,00% 100,00%
Correlacion:
9% 19% 37% 35%
Del 37% de encuestados, quienes
C10 3. ;Con qué frecuencia realiza actividades fisicas o deporte? .
realizan
deporte 3 veces por semana, el
7. ;Con qué frecuencia compra 1 vezal afio 57,14% 50,00% 39,29% 15,38% 0 ~
usted ropa pararealizar  Cada 3 meses 1429% 0,00% 14,29% 2692% 40% compra ropa cada afio, y el
actividades fisicas? (ada 6 meses 28,57% 50,00% 39,29% 4231% 0 :
CadaMes 0,00% 0,00% 7.14% 15,38% otro 40% lo hace cada seis
Grand Total 100,00% 100,00% 100,00% meses.
Correlacion:
% % W% 8 e ea%  de
5. ;Qué atributos de una prenda de vestir deportiva son los mas importantes para usted a _
(15 encuestados, quienes

8. ;Conoce usted la técnica de

momento de elegirla para la compra?

prefieren el tipo de tela

al momento de
sublimado en las prendas de -
i 41,67% 7,69% 87,50% 8333%| comprar prendas de
' No 56,33% 92.31% 1250% 1667%| vestir, el 58% conoce
Grand Total 10000%  100,00%  100,00% 10000%| 14 técnica de

sublimado y el 42% no lo hace.



Analisis de Precios:

Para determinar los precios, se realiz6 un modelo Van Westendorp, en donde se

encontraron los siguientes resultados:

Simbolo | PUntos Definicion Precio  del
Encontrados estudio
Punto Marginal E_I precio mas barato_ al cua_l el cliente estaria $38,00

PMB dispuesto a pagar, sin considerar que sea de
Barato .

mala calidad.

PMC Punto Marginal E_I precio mas caro por el cual el cliente estaria $43,00
Caro dispuesto a pagar.

PI Punto de Precio de mercado. $45,00
Indiferencia

PO Precio Optimo Precio que el modelo recomienda poner al $37

producto.

Analisis de Precios

BNC ——BC ——CC ——CNC




ANEXO 4

AP ANO REO RIDO O
Cargo Departamento Funciones Competencias Sueldo
Elaborar planes estratégicos Iniciativa
Realizar la contabilidad y gestion ) ”
) ’ Direccion de personas
tributaria
. - o Gestionar el proceso de seleccion y Orientacién a resultados
Administrador | Administracion | (eciutamiento 600
Coordinar los planes con los jefes de i .
. Atencion al cliente
areas
Implementar estrategias y politicas Comunicacién efectiva
de la empresa
Controlar los tiempos de produccion Iniciativa
Asignar tareas a los operarios Direccién de personas
Jefe d(-.;., Produccion Encargarse de las bodegas de MP y Orientacion a resultados 450
Produccién PT
Elaborar indicadores de Preocupacion por el orden y
productividad la calidad
Dirigir los despachos de los pedidos Proactividad
Gestionar la comunidad online Iniciativa
Dirigir las actividades del . L
il Direccion de personas
Jefe de o departamento de disefio
Marketing y l\lljllsintc') y Disefiar modelos para sublimacién Orientacién a resultados 500
oo arketin . . .
Disefo 9 Coordinar estrategias de marketing -
. Creatividad
con el jefe de ventas
Coordinar estrategias de publicidad Habilidad para manejar
con el jefe de ventas herramientas tecnolégicas
Seleccionar los clientes meta Iniciativa
Asignar rutas y clientes al vendedor Direccién de personas
Elaborar indicadores de ventas Orientacion a resultados
Marketing y :
Jefe de Ventas ventas Establecer convenios de ventas con Creatividad 500
las cadenas
Coordinar estrategias de marketing Atencion al cliente
con el jefe de disefio
Coordinar estrategias de publicidad e
. Lo Planificacion
con el jefe de disefio
Disefiar modelos para sublimacion Iniciativa
Manejar el software de disefio de -
modas Creatividad
L L Supervisar las impresiones de Habilidad para manejar
Disefiador Disefio sublimacién y trazos herramientas tecnoldgicas 450
Apz_)yar al manejo de la comunidad Innovacion
online
Apoyar a la implementacion de L .
estrategias de marketing Redaccién comercial
Concretar las ventas con los clientes s
; Iniciativa
asignados
Elaborar indicadores de ventas Creatividad
Vendedor Ventas Apoyar a la implementacién de - . 450
estrategias de ventas Atencion al cliente
Realizar reportes de ventas Habilidades de negociacion
Reportar tendencias de modas Facilidad de palabra
Tender y cortar la tela Iniciativa
Manejar las maquinas de coser Preocupacion por el orden y
. » industriales la calidad
Operario Produccion Hacer control de calidad de la 394

prenda
Pulir, etiquetar y empacar las
prendas terminadas

Trabajo en equipo

Honestidad




ANEXO 5

Gastos Generales

DATOS Clasificacion
Suministros $ 40,00 mensuales OPERACIONAL
Servicios de disefiador de modas $ 600,00 2 gastos en el proyecto | OPERACIONAL
Seguro maquinaria 2,4% valor de maquinaria CIF ANUAL
Mantenimiento y reparaciones $ 80,00 mensuales CIF

Internet $ 40,00 mensuales OPERACIONAL
Flete y Transporte $ 100,00 mensuales OPERACIONAL
Adecuacion del local para operar ~ $ 3.000,00 1 solo gasto inicial OPERACIONAL
Servicios basicos $ 150,00 mensuales OPERACIONAL
Gasto arriendo $ 400,00 mensuales OPERACIONAL
Comisiones de Ventas 2% valor ventas mensuales | OPERACIONAL
Publicidad 13% valor ventas mensuales | OPERACIONAL
Gastos de constitucion $ 2.000,00 1 solo gasto inicial OPERACIONAL

ANEXO 6

Margenes de Ganancia

ANO1 ARO2 ANO3 ARO4 ANOS5 [ESteIVI=ele)

MARGEN BRUTO 44,20% | 49,48% | 47,88% | 46,55% | 47,54% 47,13%
MARGEN OPERACIONAL | -10,27% | 17,26% | 14,95% | 16,37% | 18,08% 11,28%
MARGEN NETO -11,90% | 10,61% | 9,31% | 10,32% | 11,49% 5,96%




ANEXO 7

Inversion en Activo Fijo

Activo Fijo Ca_ntidad CF’SK.) Costo total Reinversién
(Unidades) unitario (unidades)
MAOUINARIA $ 34.800,00
Unidora de piezas "Flat Seamer" 2 $5.500,00| $11.000,00 -
Recubridora 1 $1.300,00 $ 1.300,00 -
Overlock 1 $ 1.000,00 $ 1.000,00 -
Cortadora de tela 1 $ 500,00 $ 500,00 -
Plotter de sublimacion 1 $14.000,00| $14.000,00 -
Plotter de trazo 1 $ 2.500,00 $ 2.500,00 -
Sublimadora 1 $ 4.500,00 $ 4.500,00 -
EQUIPO DE COMPUTACION $ 2.000,00
Computadoras 3 $500,00| $1.500,00 3
Impresoras 2 $ 250,00 $ 500,00 2
MUEBLES Y ENSERES $ 2.500,00
Muebles y Enseres 1 |  $2.500,00] $2.500,00] -
SOFTWARE $ 5.000,00
Disefio de modas 1 $1.250,00 $ 1.250,00 -
Disefio grafico 1 $ 1.250,00 $ 1.250,00 -
Control de Inventarios 1 $1.250,00 $ 1.250,00 -
Administracion 1 $1.250,00 $ 1.250,00 -
ANEXO 8
Estructura de Capital
ESTRUCTURA ~ N o N N
DE CAPITAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ‘ ANO 4 ANO 5
Deuda a Largo 35 31 26 19 10
Plazo 21.529,27 % 18.051,73 % 14.202,03 % 9.940,36 % 5.222,62 %
65 69 74 81 90
Capital 39.982,93 % 39.982,93 % 39.982,93 % 43.232,93 % 45.932,93 %
Total Estructura
de Capital 61.512,20 58.034,66 54.184,96 53.173,29 51.155,55




ANEXO 9

Estado de Resultados Proyectado

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas 125.069,19 272.233,20 360.358,76 439.003,93 470.000,21
Costo de bienes vendidos 69.791,73 137.528,75 187.815,00 234.661,74 246.583,60
UTILIDAD BRUTA 55.277,46 134.704,46 172.543,76 204.342,18 223.416,61
Gastos sueldos 32.291,80 34.938,63 51.212,32 53.075,06 53.918,95
Gastos generales 33.551,35 50.508,89 65.178,04 77.137,03 82.225,14
Gastos de depreciacion 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00
Gastos de amortizacion 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
UAIl y Participacion -12.845,69 46.976,94 53.873,40 71.850,10 84.992,52
Gastos de Intereses 2.038,39 1.666,24 1.254,26 798,19 293,32
UAl y Participacion -14.884,08 45.310,70 52.619,14 71.051,91 84.699,20
15% participacion trabajadores - 6.796,60 7.892,87 10.657,79 12.704,88
Utilidad antes de IR -14.884,08 38.514,09 44.726,27 60.394,12 71.994,32
25% impuesto a la renta - 9.628,52 11.181,57 15.098,53 17.998,58
UTILIDAD NETA -14.884,08 28.88557 33.544,70 45.295,59 53.995,74
REPARTICION DE DIVIDENDOS - - 33.544,70 45.295,59  53.995,74

ANEXO 10

Estado de Situacion Financiera Proyectado

ANO1  ANo2  AfoO3 ANO4  AROS5
ACTIVOS 51.854,25 95.915,57 101.364,41 107.484,28 93.718,07
ACTIVOS CORRIENTES 3.884,25 50.225,57 54.704,41 63.104,28 51.618,07
Efectivo -24.148,59 13.248,08 5.945,76 10.159,54 11.425,00
Cuentas por Cobrar 20.118,89 26.631,65 35.252,67 38.397,09 40.193,07

Inventarios Productos Terminados 474,78 653,24 877,35 1.008,70 -
Inventarios Materia Prima 7.294,46  9.504,06 12.382,98 13.275,58 -
Inventarios Suministros Fabricacion 144,71 188,55 245,66 263,37 -
ACTIVOS NO CORRIENTES 47.970,00 45.690,00 46.660,00 44.380,00 42.100,00
Propiedad, Planta y Equipo 44.250,00 44.250,00 47.500,00 47.500,00 47.500,00
Depreciacion acumulada -1.080,00 -2.160,00 -3.240,00 -4.320,00 -5.400,00
Intangibles 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Amortizacién acumulada -1.200,00 -2.400,00 -3.600,00 -4.800,00 -6.000,00
PASIVOS 26.755,40 41.931,15 44.129,99 47.549,86 33.783,65
PASIVOS CORRIENTES 8.703,67 27.729,12 34.189,63 42.327,24 33.783,65
Cuentas por pagar proveedores 7.439,17 9.692,60 12.628,64 13.538,94 -
Sueldos por pagar 1.264,50 1.611,39 2.486,56 3.031,98 3.080,19



Impuestos por pagar - 16.425,13 19.074,44 25.756,32 30.703,46
PASIVOS NO CORRIENTES 18.051,73 14.202,03 9.940,36 5.222,62 -
Deuda a largo plazo 18.051,73 14.202,03 9.940,36 5.222,62 -
PATRIMONIO 25.098,85 53.984,42 57.234,42 59.934,42 59.934,42
Capital 39.982,93 39.982,93 43.232,93 45.932,93 45.932,93
Utilidades retenidas -14.884,08 14.001,49 14.001,49 14.001,49 14.001,49
TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO 51.854,25 95.915,57 101.364,41 107.484,28 93.718,07

ANEXO 11

Estado de Flujos de Efectivo Proyectado

ACTIVIDADES OPERATIVAS " 31.93325 41.246,37 30.504,06 51.527,12 60.483,81
Utilidad Neta " 14.884,08 28.885,57 33.544,70 45.29559 53.995,74
+ Depreciacion - 1.080,00 1.080,00 1.080,00 1.080,00  1.080,00
+ Amortizacién - 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00 1.200,00
- ACXC © 20.118 89; -6.512,76 -8.621,02 -3.144,42 -1.795,98
- A Inventario PT - -47478  -17846  -224,11  -13135  1.008,70
- A Inventario MP -17542 -7.119,04 -2.209,60 -2.878,92  -892,60 13.275,58
- A Inventario SF -3,48 - 141,23 -43,84 -57,11 -17,71 263,37
+ A Cuentas por pagar 178,90 7.260,27 2.253,43 2.936,03 910,31 13.538,94
+ A Sueldos por pagar - 1.264,50 346,89 875,17 545,42 48,21
+ A Impuestos - - 1642513  2.649,31  6.681,88  4.947,14
ACTIVIDADES DE INVERSION 50.250,00 - - -3.250,00 - -
- Propiedad, Planta y Equipo 44.250,00 - 3.250,00

- Software - 6.000,00

ACTIVIDADES DE FINANCIAMIENTO 61.512,20 -3.477,54 -3.849,70 34.556,38 47.313.33 59.218.36
+ A Deuda a Largo Plazo 21.529,27 -3.477,54 -3.849,70 -4.261,67 -4.717,74 -5.222,62
- Pago de dividendos ) ) " 3354470 4529559 53.99574
+ A Capital 39.982,93 3.250,00 2.700,00

Incremento Neto en Efectivo 11.262,20 35.410.79 37.396,67 -7.302,32 4.213,79 1.265,45
Efectivo Principio de Periodo 11.262,20 24.148,59 13.248,08 594576 10.159,54
TOTAL EFECTIVO FINAL DE -

PERIODO 11.262,20 24.148,59 13.248,08 5.945,76 10.159,54 11.425,00




ANEXO 12

Criterios para calcular la tasa de descuento WACC

Tasa libre de riesgo 2,89%
Rendimiento del mercado 9,66%
Beta 1,05
Riesgo pais 8,15%
Tasa de impuestos 36,25%
CAPM 18,14%
WACC 14,07%
VP 2.534.060.000
VF 4.019.090.000
ANEXO 13

Indices Financieros

ANO
1

Razén Corriente 0,446
Prueba Acida 0463
Endeudamiento del Activo 0,516
Endeudamiento Patrimonial 1,066
Apalancamiento 2,066
Rentabilidad
Rentabilidad Neta del Activo 0.287
Margen Neto 0,119
Rentabilidad Operacional del -
Patrimonio 0,512
ROE -37%
Actividad
Rotacion de Inventarios 6,55

1,811 1,600

1,438 1,205

0,437 0,435
0,777 0,771

1,777 1,771

0,301 0,331
0,106 0,093

0,870 0,941
115% 62%

1291 17,62

1,491

1,147

0,442
0,793

1,793

0,421
0,103

1,199
79%

22,02

1,528

1,528

0,360
0,564

1,564

0,576
0,115

1,418
90%

23,14

PROMED
10
1,375

0,971

0,438
0,794

1,794

0,269
0,060

0,783
62%

16,45

INDUSTR
1A
1,510

0,847

0,610
0,887

1,887

0,025
0,025

0,087



Dias de Inventarios

54,97

27,04

27,89 20,43 16,35 15,56
Rotacion de Cuentas por Cobrar 6,22 1022 1022 1143 1169 9,96
Dias de Cuentas por Cobrar 58,71 3571 3571 31,92 3121 38,65
Rotacién de Cuentas por Pagar 2,74 5,76 8,32 1251 7,33
Dias de Cuentas por Pagar 1314 6255 4326 2878 66,52
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