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RESUMEN

La idea del negocio se basa en constituir una empresa importadora y
comercializadora de prendas de vestir para mujeres jovenes en la ciudad de
Quito. Sandtex S.A. creara y patentara la marca VALENTINA, la cual ofrecera
calidad, originalidad y comodidad en cada una de sus colecciones, pues el
talento y la creatividad de los disefiadores ecuatorianos se veran reflejados en
las prendas a ofertarse. Para la fabricacion de la ropa que llevara la marca
VALENTINA se contratara empresas manufactureras en el exterior, iniciando
las operaciones con el pais vecino Colombia, un pais que ha demostrado un

constante crecimiento y evolucién en el mundo de la moda.

El andlisis del entorno se enfoca en la Industria textii del Ecuador,
especificamente en la balanza comercial, cuyo crecimiento se ha mantenido
en las importaciones de prendas de vestir, a pesar de las medidas
proteccionistas aplicadas por el gobierno actual a cada una de las partidas

arancelarias correspondientes a prendas de vestir y demas derivados textiles.

La aceptacion y preferencia por marcas de ropa reconocidas en los
consumidores quitefios, es un factor que motiva a la constitucion de SANDTEX
S.A y a la creacion de su marca VALENTINA, cumpliendo siempre con la
mision de la empresa, “ofrecer prendas vestir de alta calidad con disefios
exclusivos y tendencias de Ultima moda, satisfaciendo las necesidades del

mercado objetivo al momento de vestir.

La imagen de la marca estara respaldada por los distintos planes estratégicos
de marketing que se apliquen, buscando cumplir con el objetivo principal,

posicionar la marca en el mercado elegido.

SANDTEX S.A. contara con dos socios capitalistas y un equipo administrativo

que estara encargado de gestionar y supervisar las actividades de Gerencia,



vii

Marketing, Logistica y Finanzas; ademas de sus asistentes para cada area de
la empresa. Como pilar fundamental, dos disefiadores de moda, expertos en
Su area, seran los protagonistas de analizar las tendencias actuales y adaptar

un estilo propio a la marca.

El analisis financiero a cinco afios proyecta USD 200.000 de inversion inicial,
compuesta por un 80% de crédito bancario y 20% de capital de trabajo propio,
muestra la viabilidad del proyecto tanto para el escenario esperado, optimista y
pesimista, con un VAN y TIR positivos y una tasa de descuento mayor al costo

de oportunidad.

Se concluye que el negocio propuesto es financieramente atractivo y viable.
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ABSTRACT

The business idea is based on the creation and legalization of importing and
marketing apparel for young women in the city of Quito. Sandtex S.A. will create
and patent VALENTINA Brand; which will offer quality, originality and comfort,
within each of their collections. In turn the talent and creativity of the Ecuadorian
designers will be reflected in the garments that will be available for purchase.
For the manufacturing of clothing, VALENTINA brand will be hiring foreign
manufacturers and beginning talks with neighboring Colombia; a country that

has shown a steady growth and evolution in the fashion world.

The environment analysis focuses on the Textile Industry of Ecuador.
Specifically in the trade balance whose growth has remained in apparel imports,
despite protective measurements implemented by the current government, by
means of tariffs for clothing textiles and other derivatives.

The acceptance and preference for recognized clothing brands in Quito’s
consumers, is a motivating factor for the birth of Sandtex S.A. and creating their
brand VALENTINA. Always fulfilling the company's mission, “to provide high
quality dress clothes with exclusive designs and latest fashion trends” meeting

the needs of the target market at the time of selecting their garments.

The image of the brand will be supported by various strategic marketing plans
that will be applied in order to fulfill the main objective; positioning the brand in

the target market.

SANDTEX S.A. will have two associates and a management team that will be
responsible for managing and supervising the activities of Management,
Marketing, Accounting and Finance; plus provide with their assistants for each

area of the company. As a fundamental pillar, two fashion designers with



expertise in their field will view and analyze the current trends and adapt their
own style to the brand.

The five-year financial analysis projects a $ 200,000 initial investment;
comprising 80% of bank credit and a 20% personal capital. The viability of the
project shows both the expected scenario; optimistic and pessimistic, with a

positive NPV and IRR, and a discount rate greater than the opportunity cost.

It is concluded that the proposed business is financially attractive and viable.
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INTRODUCCION

Previa a la ejecucion de este proyecto de inversion, es necesario realizar todos
los estudios oportunos, para poder determinar su viabilidad. La idea de crear y
patentar una nueva marca de ropa surgié de la necesidad de ofrecer a las
mujeres quitefias, una alternativa distinta de vestimenta, modelos exclusivos
creados por disefiadores ecuatorianos con tendencias de moda internacional,
hacen de esta nueva marca una alternativa mas al momento de vestir. La
fabricacion de cada prenda se la realizara en Colombia, pues es este pais es
uno de los pioneros en la industria de la moda y confeccion de prendas en

vestir.

Para la elaboracion de este plan de negocio se llevard a cabo un diagnéstico
situacional, en el cual se investiga los factores externos que influyen en la idea
de negocio, entre los principales tenemos: factor demografico, econémico,
social, politico, y cultural. Ademéas se analizaran factores internos que seran
aquellas fuerzas cercanas, que la empresa puede controlar para alcanzar sus
objetivos, como proveedores, competidores y clientes, permitiendo determinar
una adecuada plaza, precio, producto y promocién, a través de una
investigacion de mercados que por medio de sus resultados muestre la

aceptacion de la marca que se quiere posicionar.

Inmediatamente se encuentra el proceso de desarrollo de cada una de las
etapas que comprende la propuesta de negocio, entre los que estan: el plan de
marketing, que establece los diferentes medios y estrategias para el
posicionamiento de la marca en el mercado y segmento meta; el filtro legal, que
guia a toda la parte constitutiva de la empresa; el plan de operaciones, que
permite establecer el espacio de tiempo para realizar las actividades
propuestas; el plan financiero, en el que se realiza una evaluacion contable-
financiera determinando la rentabilidad de la futura idea de negocio y las
formas de financiamiento; y por dltimo se presenta las conclusiones y

recomendaciones generales del estudio realizado.



CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES

1.1Justificacién

A través del tiempo se ha considerado a la moda como tendencias pasajeras
gue por un espacio de tiempo determinado se aferran a un estereotipo social
que la gente adapta, bien por conviccién o simplemente por gusto.(Slideshare,
2009)

En la actualidad la vestimenta es una forma de distinguirse entre la sociedad,
los estilos y las marcas estan profundamente ligadas. La personas adquieren
ropa de marca ya que consideran varios factores positivos ante la misma,

excelente calidad y disefios innovadores entre los principales.

Al tener conocimiento, contactos y experiencia en el campo textil, surge la
oportunidad de la creacién de una nueva marca de ropa, la misma que ofrecera
prendas de vestir con disefios y tendencia de moda internacional, llamativa y
exclusiva, creados por talento ecuatoriano, las mismas que seran distribuidas

en el mercado quitefio.

La fabricacion de las prendas de vestir se la realizara en Colombia, pues este
pais esta posicionado como uno de los protagonistas en el mapa mundial de la
moda. Su constante evolucién y mejoras en tecnologia, insumos y mano de
obra, han hecho que este pais sea una de las principales potencias en
Latinoamérica en este campo. (Inexmoda, 2013)



1.20bjetivo General

Desarrollar un Plan de Negocios para la creacion y distribucion de una marca

de ropa en la ciudad de Quito

1.30bjetivos Especificos

e Investigar la tendencia, estructura, factores econémicos y regulatorios,
canales de distribucion de la industria textil y los productos.

e Investigar al mercado y al consumidor.

e Elaborar el plan de marketing para posicionar el producto en el mercado.

e Desarrollar el plan de importaciéon y comercializacién.

e Construir el cronograma gerencial del plan de negocios.

e Analizar y plantear riesgos criticos y supuestos.

e Elaborar el plan financiero.

e Elaborar la propuesta de negocio.

1.4Hipotesis

Es factible la creacion y distribucién de una nueva marca de ropa en la ciudad
de Quito.



CAPITULO I

LA INDUSTRIA, LA COMPANIA Y LOS PRODUCTOS O SERVICIOS

2.1 Lalndustria

2.2 Clasificacion Internacional Industrial Uniforme (CIlIU)

El negocio pertenece a la industria de textil, actividades administrativas
relacionadas directamente con la fabricacion de prendas de vestir.

Tabla 1. Clasificacion Internacional Industria Uniforme

Industria D. Elaboracién de productos alimenticios y de bebidas

i . D. 1810.1 Actividades administrativas relacionadas
Subindustria _ L )
directamente con la fabricacién de prendas de vestir.

Tomado de la pagina web del Banco Central

2.2.1 Negocio

Creacion de una marca de ropa con la fabricacion de las prendas de vestir en

el exterior y su distribucion en la ciudad de Quito.

2.2.2 El Sector Textil en Ecuador

Segun la pagina oficial de la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador
(AITE), el sector textil en el Ecuador tiene sus inicios desde la época de la
colonia, cuando la lana de oveja era utilizada para los obrajes de diferentes
tejidos, seguido de la introduccion del algodon en el siglo XX. Aunque

mencionada industria no ha evolucionado con rapidez, actualmente se fabrica



productos con diferentes tipos de fibra como el poliéster, nylon, acrilico, lana y
seda.(AITE, 2010)

El Ecuador no esta considerado gran productor en textiles y confecciones a
nivel mundial y regional. Los tejidos, hilos de coser, cierres y botoneria, en un
alto porcentaje son importados .Las principales empresas textiles del pais se
encuentran localizadas en las provincias de Pichincha (50%), Imbabura (20%),
Azuay (17%) y Guayas (10%).(AITE, 2010)

La diversificacion de productos en la industria textil del Ecuador se evidencia
principalmente en la fabricacion de prendas de vestir y manufacturas para el
hogar. En el Ecuador, existen aproximadamente 3.500 artesanos dedicados a
la actividad de confeccion de ropa, repartidos en todas las provincias y
regiones. Se estima que el sector textii genera mas de 50000 empleos
directos.(AITE, 2010)

2.3 Tendencia

Segun datos del INEC (Instituto Nacional de Estadistica y Censo) entre los
gastos prioritarios de las familias ecuatorianas esta el rubro de prendas de
vestir, éste ocupa un tercer lugar del consumo, después de los alimentos,
bebidas no alcohdlicas y del transporte - de todo el dinero que gastan los

hogares cada afio, un 9% invierte en ropa. (INEC, 2010)

2.4 Anédlisis Macroentorno
2.4.1 Factores Econdmicos
2.4.1.1 Balanza Comercial

Mediante el analisis del macroentorno, se verifico la base de datos del Banco
Central del Ecuador en cuanto al total de las importaciones y exportaciones

dentro del sector textil en el pais, con lo cual se concluye que las importaciones



dentro de esta industria se caracteriza por tener un crecimiento constante
(Figura 1.), mostrando ademas un leve descenso en el afio 2009, considerado

principalmente por las salvaguardias impuestos por el gobierno de turno.
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Figura 1. Balanza Comercial Industria Textil
Adaptado de Estadisticas Banco Central, 2012

24.1.2 PIB

El sector textil, entre los afios 2000 y 2008, obtuvo un crecimiento anual
aproximado de 1.30%. A pesar de que su participacion dentro del PIB industrial
no petrolero disminuyo entre 200 y 2007, pasando de 18.75% a 13 % en 2008
aun se mantiene como el segundo sector de mayor importancia para la

generacion del PIB industrial después de la industria de alimentos y bebidas.
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Figura 2. PIB del Sector de la Industria
Adaptado de Estadisticas Banco Central, 2012

2.4.2 Factores Politicos

Tomando en cuenta que el arancel para el sector confecciones y prendas de
vestir en el Ecuador era del 30% hasta Enero 2009, las principales medidas

tomadas por el gobierno para ayudar a la balanza comercial fueron:

e Nuevo arancel mixto de USD 5.5 ddlares por kilo neto importado + 10% de
Ad-valorem. (Todocomercioexterior, Blog Todocomercioexterior, 2010)

e La importacion de productos sujetos a normas y reglamentos técnicos
deberan contar con el formulario INEN-1. (Todocomercioexterior, Blog
Todocomercioexterior, 2009)

e Impuesto a la salida de divisas del 5%

2.5 Factores Sociales

2.5.1 Poblacion

En la ciudad de Quito existe una tasa de crecimiento del 2.18% ante lo cual se
considera que es un mercado potencial en cual la empresa puede dar inicio a

Sus operaciones.



POBLACION TOTAL Y TASA DE CRECIMIENTO

CENSOS 1950 - 1962 - 1974 -1982 -1990 - 20017 -2010

2,239,191

1.839.853

1.409.84 =

1.116.0353

i

LB
T8z.aM
5102846
e

1950 1967 1974 1583 1530 FiLell 01

Figura 3. Poblacion Total y Tasa de Crecimiento
Tomado del Informe del Censo Nacional INEC, 2010

2.6 Cadenade Valor

= CONSUMIDOR
DISTRIBUCION FINAL

Figura 4. Cadena de Valor
Adaptado de Porter, 2010, p. 86.

En la figura 4 se observa la estructura de la cadena de valor de prendas de
vestir en el Ecuador, la cual estd compuesta por los disefiadores dedicados a
crear los modelos a ser fabricados, seguido de su importacién y distribucion en

el mercado para llegar finalmente hasta el cliente final.



2.7

Las Fuerzas de Porter.

Poder de

negociacion de

los

proveedores

Amenaza de
los nuevos
competidores

|

Rivalidad entre los
competidores
existentes

Amenaza de
productos y
servicios
sustitutivos

Figura 5. Fuerzas de Porter

Poder de
negociacion
de los clientes

Tomado de la P4gina Web de Federico Domingo, 2012

2.7.1 Amenaza de Nuevos Competidores.

Para el andlisis de la amenaza de nuevos competidores se consideran,
“factores como las economias de escala, lealtad a la marca y requisitos de
capital determinan la facilidad o dificultad de entrar en una industria.”(Robbins
& Coulter, 2005, p. 193)

La amenaza de nuevos competidores tiene un impacto medio debido a que la
industria textil en el Ecuador presenta un escenario de crecimiento leve ya que
el gobierno actual ha impuesto varias restricciones a la importacion de textiles.
Ademas, la industria textil del pais en cuanto a confecciones de prendas de
vestir alin no alcanza un nivel 6ptimo de calidad e innovacion. Existen marcas

posicionadas en el pais las cuales poseen lealtad por parte de sus clientes y

este seria un factor importante a considerar.



http://www.google.com.ec/url?sa=i&rct=j&q=las+fuerzas+de+porter&source=images&cd=&cad=rja&docid=CKYUbgOn2rbE2M&tbnid=Fu5c4zwfaEkfWM:&ved=0CAUQjRw&url=http://sinergiacreativa.wordpress.com/2008/05/10/las-5-fuerzas-de-porter/&ei=JQM5UfamLoKa8gTv_YDwDw&bvm=bv.43287494,d.eWU&psig=AFQjCNFcYsnqX3rhceVkGoRY1H4KVPVOLg&ust=1362777236396091
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2.7.2 Productos Sustitutos

Se consideran “factores como cambios de costos y de lealtad de los
compradores determinan el grado en que es probable que los consumidores
compren un sustituto”.(Robbins & Coulter, 2005, p. 193)

En la industria de la moda es mas comun hablar de marcas de sustitucion ya

gue se analiza el surtido completo de la misma.

Debido a la externalizacion de la produccién en paises de bajos costos, las
diferentes marcas compiten agresivamente en mejorar la calidad-precio,
ampliando cada vez mas su linea de productos y ofreciendo a sus clientes una
alta gama de posibilidades al momento de comprar. Por lo tanto, se puede
concluir que la amenaza de sustitucion es relativamente alta y es un factor que

se debe cuidar.

2.7.3 Poder de Negociacion de los Clientes

“Factores como el numero de los clientes en el mercado, la informacién sobre
ellos y la disponibilidad de sustitutos determinan el grado de influencia que

tienen los proveedores en la industria”. (Robbins & Coulter, 2005, pag. 193)

Dado que la empresa se dirigira a un segmento de mayoristas y minoristas, se
considera que la amenaza es media ya que el poder de negociacion se

encuentra fragmentado.

2.7.4 Poder de Negociacion de los Proveedores

“Factores como el grado de concentracion de un proveedor y la disponibilidad
de sustitutos de materias determinan el grado de influencia que tienen los

proveedores en la industria”. (Robbins & Coulter, 2005, pag. 193)
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Al contratar una empresa en el extranjero, este riesgo llega a ser bajo para la
comparfia ya que las funciones son de responsabilidad de los proveedores

contratados para la fabricacion del producto.

2.7.5 Rivalidad entre competidores actuales

Se analiza, “factores como la tasa de crecimiento, aumento o caida de la
demanda y diferencias en los productos determinan la intensidad de la rivalidad
de la competencia entre las empresas de la industria”.(Robbins & Coulter,
2005, p. 193)

La rivalidad entre competidores es alta, existen diferentes marcas de ropa
posicionadas en el mercado ecuatoriano que ofertan sus productos a los

diferentes segmentos de mercado existentes.

2.8 Compaiiiay concepto de negocio
2.8.1 Laideay el Concepto de Negocio

El concepto de negocio se basa en ofrecer prendas de vestir de calidad, con
disefios de vanguardia, creados por ecuatorianos y fabricados en el exterior,
alinedndose a un referente de moda internacional con el fin de vestir a
personas con tendencias y gustos de espiritu juvenil, a través de una nueva

marca comercial.

2.8.2 Laempresa

La empresa Sandtex S.A es constituida bajo la idea de una “tercerizadora de
moda”, en la cual se inicia el proceso con el disefio de las prendas de vestir y el
funcionamiento de sus areas administrativas, encargadas de importar, distribuir

y posicionar el producto en el mercado meta.
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2.8.2.1 Nombre de la Empresa

Sandtex S.A

2.8.2.2 Logo de la Empresa.

SANDTEX S.A.

Figura 6. Logo de la Empresa

2.8.2.3 Visién

Ser una empresa lider en el disefio y comercializacion de prendas de vestir,
cubriendo en un mediano plazo los segmentos de mercado de las principales
ciudades del pais (Guayaquil-Cuenca) y en un largo plazo, abarcar todo el

mercado ecuatoriano y ampliar sus operaciones a otros paises.

2.8.2.4 Misioén

Ofrecer prendas de vestir de alta calidad con disefios exclusivos y tendencias
de dltima moda, satisfaciendo las necesidades del mercado quitefio al

momento de vestir.

2.8.2.5 Principios y Valores

Principios

e Crear y mantener una imagen apropiada de la empresa, cumpliendo con

todos los reglamentos y leyes nacionales.
e Responsabilidad, transparencia y agilidad en los procesos.

e Mantener un buen ambiente de trabajo.
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e Lainnovacion e investigacion sera constante.

e EIl cliente sera una prioridad en la empresa siempre satisfaciendo las

necesidades adicionales de los mismos.

Valores

e Respeto: el buen convivir es de suma importancia para generar un buen

ambiente de trabajo.
e Honestidad: aplicada en la empresa con clientes y empleados.

e Compaferismo: la interaccién continua y el apoyo mutuo dentro de la

empresa.

e Solidaridad: basados en la cooperacion para lograr los objetivos de la

empresa.

e Tolerancia: aceptando y respetando las diferencias entre el personal.

2.8.3 Objetivos

2.8.4 Objetivos Estratégicos

e Corto Plazo: Ofrecer productos de moda

e Mediano Plazo: Ser una marca reconocida

e Largo Plazo: Estar posicionado en el mercado internacional

2.8.5 Objetivos Economicos
e Corto Plazo: Recuperar un 25% de la inversion.
e Mediano Plazo: Incrementar las ventas en un 10%

e Largo Plazo: Lograr economias a escala para reducir costos.
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2.8.6 Estructura Legal de la Empresa

Para el presente plan de negocios se pretende crear una comparfia anénima
cuyos titulares se dividan el capital en acciones negociables, segun la Ley de
Companiias. Los requisitos para establecer la compafila and6nima se

encuentran detallados en el Anexo # 1.

2.8.7 Estrategia de Ingreso al Mercado y Crecimiento.

La principal estrategia que se va a usar para entrar en el mercado femenino de
la ciudad de Quito es un alto nivel de publicidad ya que la marca sera Unica y

tendra derecho de propiedad.

Una vez posicionada la marca se pretende incrementar su linea de productos
para cubrir nuevas necesidades en distintos nichos de mercado. La expansion
también es considerada al momento de querer ingresar a mercados

extranjeros.

2.8.8 Anaélisis FODA
Fortalezas

Tabla 2. Fortalezas

MANIFESTACION JUSTIFICACION IMPACTO

Alta creatividad en el disefio | El pais cuenta con disefiadores con alta
de prendas de vestir capacidad y creatividad

Disponibilidad de mano de

obra calificada y tecnologia

de punta en paises vecinos
como Colombia.

Alto

Colombia cuenta con mas de un siglo de
experiencia en la industria textil, utilizando Alto
estandares de calidad cada vez mas altos.

Los derechos de marca son Unicos ya que se
la registrara y sera de propiedad intelectual de Alto
la empresa.

La empresa contar4d con tiendas propias
sujetas a la marca.

Marca Unica y con propiedad
Intelectual

Punto de ventas exclusivos Alto

Al contar con un personal altamente calificado
en logistica de comercio exterior el tiempo de Alto
movilizacion de mercaderias sera reducido.

Talento humano dentro de la
logistica Interna y externa




Debilidades

Tabla 3. Debilidades
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NUDO CRITICO CAUSAS CONSECUENCIAS | IMPACTO
Alto costo de Los aranceles y salvaguardias | Incremento del
importacion en las | establecidos por el gobierno actual | precio en los Medio
prendas de vestir. | son elevados. productos.
El tiempo en
Varias Marcas en | El posicionamiento de la marca | recuperacion de Alto
el sector tomara un tiempo considerable. inversiébn sera mas
alto.
Precios bajos en la | Evasion de impuestos y | Menor nivel de Alto
competencia. mercaderias chinas. Ventas
Oportunidades
Tabla 4. Oportunidades
MANIFESTACIONES JUSTIFICACION IMPACTO
. El bajo costo de mano de obra y alta
Bajos costos de loai . . "
roducci6n en paises tecnologia en paises mas desarro a_ldos es Alto
pro L beneficioso al momento de negociar con
industrializados. X
los mismos
Como parte de nuestra vision, la empresa
Patentar la marca en .
. espera lograr expandir su mercado en Alto
mercados extranjeros. o S
paises distintos a Ecuador.
Amenazas
Tabla 5. Amenazas
MANIFESTACIONES JUSTIFICACION IMPACTO
o El incremento de restricciones a las
Incremento de Restricciones importaciones en el Ecuador mostraria Alto
Gubernamentales P
un panorama desfavorable a la empresa.
Las copias piratas de la marca
Copia de la Marca des}presuglarlan Ia_mlsma ya que los Alto
estdndares de calidad no serian los
mismos.
Existe la posibilidad de que las empresas
Falta de seriedad en contratos | contratadas para la produccion en algan Alto
establecidos. momento no cumplan con los
pardmetros establecidos.




2.8.9 Matriz EFI

Tabla 6. Matriz EFI
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Factores Peso Calificacion Valor Ponderado
FORTALEZAS
Alta creatividad en el disefo
) 0.13 3 0.39
de prendas de vestir
Disponibilidad de mano de
obra calificada y tecnologia
. . 0.09 3 0.27
de punta en paises vecinos
como Colombia.
Marca Unica y con propiedad
Y prop 0.3 4 1.2
Intelectual
Punto de ventas exclusivos 0.08 2 0.16
Talento humano dentro de la
o 0.08 3 0.24
logistica Interna y externa
SUBTOTAL 2.26
DEBILIDADES
Alto costo de importacion en
) 0.15 3 0.45
las prendas de vestir.
Varias Marcas en el sector 0.08 2 0.16
Precios bajos en la
. 0.09 3 0.27
competencia.
SUBTOTAL 0.88
TOTAL 1.00 3.14




2.8.10 Matriz EFE

Tabla 7. Matriz EFE
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Factores Peso Calificacion Valor Ponderado
OPORTUNIDADES
Bajos costos de
produccién en paises 0.3 4 1.12
industrializados.
Patentar la marca en
_ 0.25 4 1
mercados extranjeros.
SUBTOTAL 2.12
AMENAZAS
Incremento de
Restricciones 0.2 3 0.6
Gubernamentales
Copia de la Marca 0.1 2 0.2
Falta de seriedad en
contratos 0.15 3 0.45
establecidos.
SUBTOTAL 1.25
TOTAL 1.00 3.37




2.8.11 Cruce Estratégico del FODA

Tabla 8. Cruce Estratégico del FODA
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FORTALEZAS

DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

ESTRATEGIAS FO

Investigacibn y capacitacion
constante del talento humano
en la rama de disefio y logistica
interna-externa.

Establecer nuevos canales de
distribucion.

Buscar nuevos mercados para

posesionar la marca.

ESTRATEGIAS DO

Aumentar las ventas con el fin
de solicitar una  mayor
produccion de prendas para asi
abaratar su costo y equilibrar
los gastos de logistica.

Establecer politicas de
satisfaccion al cliente para

lograr fidelidad a la marca.

AMENAZAS

ESTRATEGIAS FA

Innovacién constante en el
disefio de las colecciones que
la marca ofrecera.

Mantener una comunicacion
constante con los proveedores.
Elaborar un perfil de los
proveedores para seleccionar
aquellos que cuenten con un
historial positivo de

negociacion.

ESTRATEGIAS DA

Economias de escala.

Buscar vias de logistica mas
apropiadas para la importacion.
Crear y actualizar
continuamente una base de
datos de posibles nuevos

proveedores.
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CAPITULO 1l

INVESTIGACION DE MERCADOS

‘La investigacion de mercados es la identificacion, recopilacion, analisis,
difusién y uso sistematico y objetivo de la informacion con el propdsito de
mejorar la toma de decisiones relacionadas con la identificacién y solucion de

problemas y oportunidades de marketing.” (Malhotra, 2008, p. 7)

La investigacion propuesta a continuacion tiene como fin obtener una respuesta
del mercado mayorista y minorista ante su aceptacion de una nueva marca de
ropa que brinde prendas de vestir con disefios innovadores y de vanguardia en
la ciudad de Quito, fabricados en el exterior, ademas de recolectar informacién
especifica del tamafio del nicho del mercado, necesidades, deseos y frecuencia
de consumo. La investigacion respondio las preguntas quién, cémo, cuando,
donde y porqué, que nos ayudaran a establecer estrategias de ingreso al
mercado y conseguir la fidelidad de los clientes.

3.1 Problema de decisién gerencial

Determinar la viabilidad de la creacion de una marca de ropa y su produccién
en el exterior, que se comercializara cumpliendo con las necesidades de los

consumidores en la ciudad de Quito.

3.2 Problema de investigacion de mercados

Conocer acerca de las preferencias de consumo, niveles de precios y otros

factores que afecten a la decisiéon de compra del mercado objetivo.



3.3 Preguntas, Hipotesis y Objetivos de Investigacion

Tabla 9. Preguntas, Hipotesis y Objetivos de Investigacion
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PREGUNTAS HIPOTESIS OBJETIVOS

FOCUS GROUP

¢,Cuando hablamos de
moda cudl es la
primera marca de ropa

gue se te viene a la

Varias Marcas

Observar el
posicionamiento de las

diferentes marcas de

ropa.
mente?
_ Formal '
¢, Qué estilo de ropa Conocer el estilo de
. Informal .
prefiere? mayor preferencia.
Casual
¢,Con qué frecuencia Quincenal _ .
_ Estimar la rotacion de
adquiere prendas de Mensual .
. . Inventarios.
vestir? Trimestral

¢, Qué inconvenientes
encuentra al adquirir
ropa manufacturada

en el Ecuador?

Calidad, Disefio,
Tendencia a la
moda, Variedad,

otros.

Reconocer la preferencia

del consumidor.

¢ Qué factores influyen
al momento de realizar

su compra?

Calidad, Precio,
Tendencia, Color.

Detectar exigencias del

consumidor.

¢En qué lugares le
gustaria obtener el

producto?

Centros
Comerciales,
Tiendas
Departamentales,

Boutiques.

Identificar canales de
distribucién del producto.

¢, Cual es el medio que
prefiere para recibir
informacion sobre

prendas de vestir?

Prensa, Television,
Radio, Revistas,

Internet, Otros.

Conocer tipo de

promocién a realizar.
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Considera ser fiel a
alguna marca

especifica.

Si o No.

Notar la fidelidad que
existe frente a una marca

de ropa.

NCUESTA MAYORISTAS

¢ Usted adquiere ropa

de marca reconocida?

Sio No

Identificar el nimero de la
muestra que adquiere
ropa de marca

reconocida.

¢ Prefiere la ropa de

marca?

Nacional

Extranjera

Saber la preferencia en

cuanto al producto.

Mencione tres marcas
de ropa de su

preferencia.

Varias

Observar cuales son las
marcas mas reconocidas

por el mercado.

¢ Queé factor considera
importante para
realizar su compra de

ropa de marca?

Precio
Calidad
Disefio
Tendencia
Tela

Color

Comprender las
exigencias al momento de

adquirir el producto.

¢, Qué estilo de ropa

prefiere?

Formal
Informal

Casual

Percibir el estilo de ropa

mas demandado.

De la siguiente lista de
productos cuales son
los que mas adquiere.

Camisetas-Blusas-

Pantalones-

Chompas-

Vestidos-Faldas-

Sacos.

Precisar cuales son los
productos que prefiere el

cliente en su compra.




¢, Cuanto paga

$ 80-100

Conocer el precio que

aproximadamente por $ 100-150 o
. . esta dispuesto a pagar el
un traje (2 piezas) en $ 160-200 .
_ _ cliente.
sus diferentes estilos? i
Mas de $ 200
Efectivo

¢,Cual es la forma de

pago que usa ante sus

Tarjetas de Crédito

Identificar la forma de

Cheques negociacion.
proveedores?
Creéditos
Quincenal o
c ot . Saber cada qué tiempo el
¢ Con qué frecuencia .
_ Mensual cliente abastece su
adquiere prendas de _ ari
inventario.
vestir? 2 Meses
Trimestral
¢ Cuales considera que )
6-8-10-12-14 Conocer cudles son las
son las tallas de mayor ) _
y S-M-L-XL tallas mas vendibles.
rotacion?
Totalmente
¢, Qué tan importante Importante Descubrir qué tan

considera usted que
en su inventario exista

ropa de marca?

Medianamente
Importante

Nada Importante

importante es para el
cliente adquirir ropa de

marca.
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3.4 Fuentes de informacion
3.4.1 Fuentes de informacién primaria.

“Las referencias o fuentes primarias proporcionan datos de primera mano, pues
se trata de documentos que incluyen los resultados de los estudios

correspondientes”. (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2006, pag. 53)

La informacion primaria se obtiene a través de la realizacion de encuestas a

mayorista y minoristas de prendas de vestir en la ciudad de Quito.

3.5 Metodologia de la investigaciéon

La metodologia aplicada a la presente investigacién incluye exploracién
cualitativa a través de entrevistas a expertos, realizacion de grupos focales, y la

exploracion cuantitativa mediante la ejecucidén de encuestas personales.

3.5.1 Investigacion Cualitativa

“El enfoque cualitativo utiliza la recoleccién de datos sin medicion numérica
para descubrir o afinar preguntas de investigacion en el proceso de

interpretacion.” (Hernandez, Fernandez, & Baptista, 2006, pag. 8)

3.5.1.1 Entrevista con Expertos

‘Es una entrevista no estructurada, directa y personal, en la cual un
entrevistador altamente capacitado interroga a un solo encuestado, para
descubrir motivaciones, creencias, actitudes y sentimientos subyacentes sobre
un tema” (Malhotra, 2008, p. 158)

Metodologia

Para la ejecucion de la entrevista con expertos se ha seleccionado a dos tipos

de profesionales que con su experiencia laboral aportaran con sus opiniones
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dentro del campo de investigacion. Se contd con un experto en el campo del

disefio de modas y con un experto en logistica-aduanas.

Las entrevistas a expertos fueron grabadas en audio y tienen una duracion de
40 minutos aproximadamente. Se las realiz6 bajo previa cita y con el
consentimiento del entrevistado. Las preguntas que se efectuaron se

encuentran en el Anexo # 2.

Resultados.

Expertos: Agusto Celi (Disefiador de Modas), Viviana Espinoza (Operador

Logistico Aduanero).

Disefnador de Modas.

e A la Industria textil en el Ecuador todavia le falta mejorar mucho en calidad.
Los disefladores ecuatorianos se ven obligados a comprar su materia prima
en el exterior.

e La produccion del pais en el campo textil aun es limitada por falta de
profesionalidad y tecnologia.

e La tendencia en moda para damas es la moda juvenil. La mujer actual es
fashionista, quiere verse moderna y actual.

e Las preferencias en moda mundial es casual e informal.

e Los disefiadores ecuatorianos tienen mucha creatividad, sin embargo hasta
el momento basan sus disefios en las creaciones de varios modistas

internacionales, se considera necesario conocer las tendencias mundiales.

Operador Logistico Aduanero.

e El impacto de las medidas proteccionistas aplicadas por el gobierno en los
ultimos afios en lo que se refiere a importaciones se ve reflejada en el

cuantioso numero de pasos a seguir por el importador para lograr
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nacionalizar su mercancia, entre los principales estan las verificaciones y
obtencion de certificados del producto, lo cual sin duda alguna hace que el
tiempo de desaduanizacion sea mayor, se estima entre 20 y 30 dias.

e En los ultimos afos, los importadores han experimentado un alza en sus
costos de importacion, pues en el pais se aplica un arancel mixto en lo que
se refiere a importacién de textiles, el mismo consiste en cancelar un valor
de $5.50 por cada kilo, mas el porcentaje establecido de acuerdo a cada
subpartida arancelaria.

e A pesar de todas las modificaciones y salvaguardias que han tenido la
mayoria de los productos textiles en el Ecuador se puede evidenciar que el
indice de importaciones para mencionados productos se ha mantenido y en
varios casos ha aumentado.

e Las partidas arancelarias son de facil ubicacién siempre y cuando el
comprador manifieste claramente cada una de las especificaciones y
composicion del producto a importar. Es necesario e importante ubicar cada
una de las partidas segun corresponda al producto, gracias a la clasificacién
de las mismas se puede conocer cuales son los requisitos a cumplir para
gue el producto pueda ser nacionalizado en el Ecuador.

e Los medios de transporte de mercancias textiles mas utilizados son el aéreo
y el maritimo, los dos cuentan con ventajas y desventajas en sus principales
aspectos como son el tiempo y el costo; el importador decide qué medio de

transporte utilizar segun sus necesidades.

Conclusiones:

e Se comprobo6 que el Ecuador aun carece de alta tecnologia y eficiencia
para la produccion de textiles, sin embargo existe un gran potencial de
talento en lo disefiadores de moda, quienes ofertan sus creaciones a
nivel internacional.

e Se determind que a pesar de que las partidas arancelarias de los

productos textiles hayan tenido varias reformas en los Ultimos afos, y
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gue el tiempo y costo de introducciéon hayan aumentado, el nivel de

importaciones de estos bienes sigue creciendo.

3.5.1.2 Grupos Focales

“‘Una sesion de grupo (de enfoque) consiste en una entrevista, de forma no
estructurada y natural, que un moderador capacitado realiza a un pequefo
grupo de encuestados. El principal propésito de las sesiones consiste en
obtener informacion al escuchar a un grupo de personas del mercado meta
apropiada hablar sobre temas de interés para el investigador. El valor de la
técnica reside en los hallazgos inesperados que a menudo se obtiene de una

discusién grupal que fluye libremente.” (Malhotra, 2008, pag. 145)

Metodologia

Con el apoyo de audio y la intervencién de un moderador, en un lapso de 90
minutos se realiz6 el grupo focal a un grupo de 10 mujeres. Las integrantes
fueron seleccionadas aleatoriamente, considerando su estrato socioeconémico,
medio-alto y alto; su rango de edad promedio de 26 afos; y con un gusto por
prendas de vestir de calidad e innovacion en disefios que se ajusten a sus

necesidades.

Resultados

e Las participantes expresaron que les gusta usar prendas de vestir de
marcas reconocidas y en su mayoria nombraron marcas que ofertan
productos con tendencia de moda juvenil.

e El estilo de ropa méas usado sin duda alguna es el informal y casual.

e En cuanto a publicidad y promocion, las participantes mencionan que
llegan a conocer de las nuevas tendencias de moda principalmente en
revistas e internet.

e La compra de prendas de vestir depende de los modelos y disefios de las

mismas, por lo general adquieren vestimenta una vez al mes.
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La moda en el Ecuador es totalmente limitada en cuanto a productos de
calidad, es por eso que se prefiere la ropa importada.

Existe varios lugares en donde las participantes adquieren sus prendas de
vestir, principalmente en boutiques y tiendas de moda en centros

comerciales.

Conclusiones

En el grupo focal se determiné que existe una aceptacion de los
participantes en cuanto a la introduccion al mercado de una nueva marca de
ropa con disefios de vanguardia.

El producto debe ajustarse a algunas modificaciones dadas por las
participantes en cuanto al disefio y variedad de colores.

Las principales formas de distribucion elegidas por los participantes son
centros comerciales y boutiques.

En cuanto a la compra y recompra del producto dependera de la variedad

de disefios, calidad y colores que se lance al mercado.

3.5.2 Investigacion Cuantitativa

“El enfoque cuantitativo usa la recoleccion de datos para probar hipdtesis, con

base en la medicion numérica y el analisis estadistico, para establecer patrones

de comportamiento y probar teorias.” (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2006, p. 4)

3.5.2.1 Mercado relevante y cliente potencial

Poblacién Objetivo

La ciudad de Quito cuenta con 101.037 establecimientos, mismos que se

encuentran distribuidos en; actividades productivas, actividades de comercio y

actividades de servicios. Siendo 36.085 establecimientos dedicados a
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actividades de comercio, de lo cual el 4.728 establecimientos se dedican a la

venta por mayor y menor de prendas de vestir. (INEC, 2010)

La poblacién objetivo es de 4.728 establecimientos mayorista y minoristas

prendas de vestir. Ver Anexo # 3.

3.5.2.2 Encuestas personal

“Cuestionario estructurado que se basa en el interrogatorio de los individuos, a
guienes se les plantea una variedad de preguntas con respecto a su
comportamiento, intenciones, actitudes, conocimientos, motivaciones, asi como
caracteristicas demogréficas y de su estilo de vida. Estas preguntas se pueden
hacer verbalmente, por escrito, mediante una computadora y las respuestas

pueden obtenerse en cualquiera de estas formas”. (Malhotra, 2008, p. 183)

Metodologia
Se encuestd a los representantes de los establecimientos mayoristas y

minoristas de prendas de vestir ubicadas en la ciudad de Quito.

La encuesta se estructuré con once preguntas y una aproximada duracion de

seis minutos.

Definicién del Tamarfio de la muestra.

“La muestra es, en esencia, un subgrupo de la poblacion. Digamos que es un
subconjunto de elementos que pertenecen a ese conjunto definido en sus
caracteristicas al que llamamos poblacién” (Hernandez, Fernandez, & Baptista,
2006, pag. 175)
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“El procedimiento estadistico que consideramos para determinar el tamafio de
la muestra se basa en la inferencia estadistica tradicional. En este enfoque, se
especifica de antemano el nivel de precision. El método se fundamenta en la
construccion de intervalos de confianza alrededor de medias o proporciones de
la muestra.” (Malhotra, 2008, pag. 369)

Para determinar el tamafio de la muestra se determina que la poblacién es una
variable finita por el tamafio de la poblacién quitefia, por lo tanto la “férmula
estadistica” que se utilizara es:
2 A A
_ ZxpNDQq
NE? + 22, q

n

Donde:

N = universo, poblacion del mercado objetivo

E = el error muestral deseado es de 5%

ZOZC/2 = el el coeficiente de confianza,

se trabajara con el 95,5% cuya constante es de 1,96
p G = probabilidad de exito y de fracaso,

al no existir investigaciones anteriores se asumira el 0,5

_ (1.96)%(4728)(0.5)(0.5)
™ = 4728)(0.05)? + 1.962(0.5)(0.5)

45407712
"= 1182 + 09604
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_ 800853.26
"~ 32,5354

n = 355,29

n = 355

Se obtuvo con una confianza del 95%, una muestra de 355 establecimientos

mayorista y minorista de prendas de vestir.

Los entrevistados fueron seleccionados, dado que se encontraban dentro del
rango del mercado objetivo siguiendo los criterios de segmentacion

establecidos.
Segmentacion

Tabla 10. Segmentacion Geografica

Variables Geograficas Niveles, intervalos o clases
Region Norte, Sur, Este, Oeste
Densidad Urbana
Clima Templado

Tabla 11. Segmentacion Demogréafica

Variables Demograficas Niveles, intervalos o clases

Sexo Femenino-Masculino
Edad 23-50

Segmentacion Psicogréfica

Los mayoristas y minoristas seleccionados para la encuesta fueron elegidos
por sus gustos y preferencias al momento de ofrecer a sus clientes prendas de

vestir con tendencia a la moda y excelente calidad.



Andlisis e Interpretacion de los resultados de la Encuesta

Pregunta 1: ¢ Adquiere ropa de marca reconocida?

Tabla 12. Conclusion de la encuesta pregunta 1

Preguntal [ ¢Adquiere ropa de marca reconocida?

La mayoria de los entrevistados adquiere ropa de

. marca reconocida, lo cual motiva a ofertar una nueva
Conclusion

marca de ropa que satisfaga las necesidades del
consumidor meta.

SI

Figura 7. Uso de ropa de marca reconocida.
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Pregunta 2: ¢ Prefiere la ropa de marca fabricada en el Ecuador o en

extranjero?

Tabla 13. Conclusion de la encuesta pregunta 2

el

Pregunta 2

¢ Prefiere la ropa de marca fabricada en el Ecuador

o0 en el extranjero?

Conclusién

La ropa de marca fabricada en el exterior tiene una

mayor aceptacion en el pais.

250
200
150

100
50

\

NACIONAL

EXTRANJERA

extranjera

Figura 8. Preferencia por la ropa de marca nacional o
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Pregunta 3: Mencione 3 marcas de ropa que sea de su preferencia.

Tabla 14. Conclusion de la encuesta pregunta 3

Mencione 3 marcas de ropa que sea de su
Pregunta 3 )
preferencia.

. Las marcas que se encuentran posicionadas el
Conclusion _ )
mercado, en su totalidad son importadas.

33

Figura 9. Marcas posicionadas en el mercado quitefio
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Pregunta 4: ¢ Qué factor considera importante para realizar su compra de

prendas de vestir de marcas reconocidas?

Tabla 15. Conclusiones de la encuesta pregunta 4.

¢Qué factor considera importante para realizar su

Pregunta 4 . )
compra de prendas de vestir de marcas reconocidas?
La empresa ofrecera prendas de vestir de alta
» calidad y con tendencia a la moda, pues estos son
Conclusion

los principales factores que influyen en la compra del

cliente.

Figura 10. Factores importantes para adquirir ropa de marca




Pregunta 5: ¢Qué estilo de ropa prefiere?

Tabla 16. Conclusién de la encuesta pregunta 5

Pregunta 5 ¢, Qué estilo de ropa prefiere?

. La empresa basara sus disefios principalmente en
Conclusion
la moda casual.

200

150

100

50

Formal
Informal

Casual

Figura 11. Estilo de preferencia de prendas de vestir.




Pregunta 6: Preferencia de prendas de vestir

Tabla 17. Conclusion de la encuesta pregunta 6

Pregunta 6 | Preferencia de prendas de vestir.
Al conocer las prendas de mayor preferencia, la
. empresa se dedicard a disefiar y contratar la
Conclusion y ) ) )
produccion de blusas, camisetas, jeans, vestidos y
pantalones.
100
50
0
& < 2 < & &
> @ Q & J O
S & N L& Q O O
T A & 2 e
Q @6\\ (i\(b AQ’% ‘\0 < 9
¢ QP

Figura 12 .Preferencia de prendas de vestir
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Pregunta 7: ¢ Cudl es el rango de precios que paga por un traje formal,

casual e informal?

Tabla 18. Conclusion de la encuesta pregunta 7

¢, Cual es el rango de precios que paga por un traje
Pregunta 7 )
formal, casual e informal?
La empresa tiene como referente un rango de
» precios por cada traje en cada de estilo, lo cual
Conclusion N _ i )
certifica que los precios que se ofertaran estan
acordes al mercado y al utilidad de la empresa.
350
300
250
200
150
100
50
0
80-100 100-150 160-200  mas de 200
EFormal ®Informal & Casual
Figura 13. Precios de compra por cada estilo de prendas
de vestir.
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Pregunta 8: ¢ Cual es la forma de pago que mas utiliza?

Tabla 19. Conclusion de la encuesta pregunta 8

Pregunta 8 ¢, Cual es la forma de pago que mas utiliza?

. La empresa debera recaudar los pagos por las
Conclusion _
ventas mediante cheques posfechados.

200
180
160
140
120
100
80
60
40
20

Cheques Efectivo Tarjeta de Credito
Credito

Figura 14. Forma de pago usual, tomado de resultados de

investigacion de mercados.
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Pregunta 9: ¢Cada qué tiempo renueva su inventario con prendas de

vestir de marca?

Tabla 20. Conclusion de la encuesta pregunta 9

¢,Cada qué tiempo renueva su inventario con
Pregunta 9 )
prendas de vestir de marca?
Se realizaran colecciones de moda cada
» mes, de esta manera se renovara el
Conclusion . . _
inventario aproximadamente cada dos
meses.
140
120
100
80
60
40
20
0
2 meses Mensual Quincenal Trimestral
Figura 15. Frecuencia de renovacion de inventario
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Pregunta 10: ¢ Cuales son las tallas de mayor demanda?

Tabla 21. Conclusion de la encuesta pregunta 10

Pregunta 10

¢, Cudles son las tallas de mayor demanda?

Conclusion

Se contratard la fabricacién de las prendas de
vestir en tallas medianas mayoritariamente, siendo

las pequefias las que le secunden.

140
120
100
80
60
40
20

T8 T6 T10 T12 T14 T4

120
100
80
60
40
20

Figura 16. Tallas que presentan mayor demanda
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Pregunta 11: ;Qué nivel de importancia tiene para usted abastecer su

inventario con ropa de marca?

Tabla 22. Conclusién de la encuesta pregunta 11

¢,Qué nivel de importancia tiene para usted
Pregunta 11 ) )
abastecer su inventario con ropa de marca?

Existe aceptacion y preferencia por abastecer

Conclusion _ _
inventarios con ropa de marca.
250
200
150
100
50
0
Totalmente Medianamente Nada
Importante Importante Importante
Figura 17. Importancia de compra de ropa de marca
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3.6 Oportunidad de Negocio

Al analizar los resultados de la industria textil y conociendo que ésta presenta
el tercer gasto mas importante en los habitantes ecuatorianos, y al analizar las
encuestas, se determina que existe una oportunidad de negocio en cuanto a la
aceptacion de una nueva marca de ropa, que oferte una variedad de disefios
en sus productos, que estén a la vanguardia de la moda y satisfagan las

necesidades del consumidor meta.
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CAPITULO IV

PLAN DE MARKETING

En el presente capitulo se desarrollara el plan de Marketing estratégico y
Tactico, el cual brindara soporte a la marca, ademas buscara el
posicionamiento del producto y desarrollara las politicas de precio, mecanismo

de publicidad y promocion.

4.1 Estrategia general de marketing

La marca se posicionara en el mercado meta a través de una estrategia de
diferenciacion en el disefio de sus productos, en la promocion, y distribucién del

mismo.

Sandtex S.A al ser una empresa comercializadora centrara sus esfuerzos en la
publicidad de imagen de la nueva marca, destacando la calidad, y ofreciendo

un estilo fresco a sus clientes, logrando asi una ventaja comparativa.

4.1.1 Diferenciacién
4.1.1.1 Ventaja Competitiva

Se define la ventaja competitiva como “la ventaja sobre los competidores que
se adquiere al ofrecer al consumidor mayor valor, ya sea mediante precios mas
bajos o por mayores beneficios que justifique precios mas altos. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 186)

Basado en la estrategia propuesta por (Kotler & Armstrong, 2008, pag. 189) la

empresa se enfocara en la estrategia de posicionamiento "Mas por lo Mismo”,
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dado que la empresa ofertard a sus clientes un producto de alta costura a un
precio accesible.

4.2 Marketing mix

Figura 18. Marketing Mix
Adaptado de Kotler & Armstrong, 2008, p. 195.

4.2.1 Producto

El producto que la empresa ofrecer4 son prendas de vestir con disefios de
vanguardia, creados por ecuatorianos y confeccionados en el exterior,
cubriendo las necesidades y gustos de la sociedad actual, ofreciendo un gran
abanico de posibilidades para personas con un estilo informal y casual,

manteniendo siempre sus estandares de alta calidad.
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4.2.1.1 Marca

“‘Nombre, términos, signo, simbolo, disefio, 0 combinacion de estos elementos,
gue busca identificar los bienes o servicios de un vendedor o grupo de

vendedores y diferenciarlos de los de sus competidores”. (Kotler & Armstrong,

2008, pag. 208)

Figura 19. Logo de la Marca

La estrategia que la empresa utilizara para la marca, se basa en la creacién de
lineas de producto. “La linea de productos es un grupo de productos que estan
relacionados estrechamente porque funcionan de manera similar, se venden a
los mismos grupos de clientes, se comercializan a través de los mismos tipos
de expendios, o quedan dentro de ciertos rangos de precio”. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 211)

Con esto se espera que conforme la empresa vaya introduciendo nuevos
productos complementarios con la misma marca, estos tengan un

reconocimiento y aceptacion favorable.

En el Anexo #4 se puede apreciar el uso del logo de la marca tanto en

etiquetas como en prendas de vestir.
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4.2.1.2 Cartera de Productos

Las prendas que segun el estudio de mercado se consideran principalmente

comercializadas son:

Tabla 23. Cartera de Productos
N° CARTERA DE PRODUCTOS

Blusa

Camiseta

Suéteres

Jean

Pantalén Casual
Falda

o O B~ Wl N|

4.2.2 Precio

En términos generales, “El precio es la suma de los valores que los clientes
dan a cambio de los beneficios de tener o usar el producto o servicio”. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 263)

Las estrategias de fijacibn de precios normalmente cambian conforme el
producto atraviesa por su ciclo de vida. La etapa de introduccion suele ser la
mas dificil. Las compafiias que sacan un producto nuevo enfrentan el reto de
fijar los precios por primera vez, y pueden elegir por dos amplias estrategias:
fijacion de precios por descremado vy fijacion de precios para penetrar en el

mercado.

4.2.2.1 Estrategia de Precios

Sandtex S.A utilizara la estrategia de fijacion de precios para penetrar en el
mercado ya que ofreciendo bajos precios se pretende ingresar al mismo de

manera rapida y profunda con una participacién amplia.
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4.2.2.2 Fijacion de precios basada en el costo

El método consiste en “sumar un margen de utilidad estandar al costo del
producto”(Kotler & Armstrong, 2008, p. 267).

»

. Precio Valor Clientes

Figura 20. Flujo de Fijacion de precios basada en el costo
Adaptado de Kotler & Armstrong, 2008, p. 267.

La empresa al fijar sus precios tendr4& en cuenta los resultados de la

investigacion de mercados, que fueron los siguientes:

Tabla 24. Precios dispuestos a pagar los clientes

ESTILO PRECIO MEDIO (CONJUNTO)
Estilo Casual $100.00 - $150.00
Estilo Informal $160.00 - $200.00

4.3 Promocién

“La promocion comprende actividades que comunican las ventajas del producto
y convencen a los consumidores meta a comprarlo”. (Kotler & Armstrong, 2008,

pag. 52)
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4.3.1 Estrategia de Promocion

Siendo una empresa tercerizadora, la estrategia de promocion que se utilizara
es de atraccion, “que requiere el gasto cuantioso en publicidad y en promocién
entre los consumidores para crear una demanda que atraera los productos a
través de los canales de distribucion”.(Kotler & Armstrong, 2008, p. 369), de tal
manera gue se pueda conocer la demanda de los consumidores y poder ofertar

lo que ellos quieren.

Detallistas y Consumidores
Mayoristas

Figura 21. Estrategia de Atraccién
Adaptado de Kotler & Armstrong, 2008, p. 369.

4.3.1.1 Publicidad

El soporte publicitario que la empresa brindara a sus clientes mayoristas abarca
todo el material de publicidad ATL, considerando como medios principales para
su publicidad las revistas y la prensa, con el fin de dar a conocer las
caracteristicas de los productos que llevaran la marca. La campafa estara
dirigida a un mercado de consumidor joven que se preocupe por su imagen al
momento de vestir y que le gusta conocer las tendencias y disefio de moda

actuales.

La empresa ademas realizara inversion en la construccion de una pagina web,
la misma que socializar& al publico los disefios, composicién, colores y demas
caracteristicas de las diferentes colecciones de prendas de vestir que realice la

marca.
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4.3.1.2 Relaciones Publicas

La empresa considera importante mantener una relaciéon directa con sus
mayoristas y una relacion constante con el consumidor, buscando conocer
siempre sus opiniones, comentarios, problemas, sugerencias e inquietudes

para alcanzar una buena imagen corporativa.

Siguiendo la tendencia, la marca se involucrara en las redes sociales de mayor
afluencia como son Facebook y Twitter, creando grupos que aporten mejoras a

la marca con sus comentarios.

4.3.1.3 Promocién de Ventas.

La mayor parte de las compafiias ajustan sus precios basicos para

recompensar a los clientes.(Kotler & Armstrong, 2008, p. 278)

Sandtex S.A para atraer nuevos clientes, aplicara las siguientes estrategias:

e Descuento por cantidad y pago en efectivo: la empresa presenta una
politica de descuento por cantidad y pago en efectivo de un 4% de
reducciéon en el valor total de la adquisicion. Logrando de esta manera
mayor rotacion de inventarios y liquidez.

e Descuento por Compra fuera de Temporada: al ser una empresa
comercializadora de moda, los descuentos por temporada son muy
importantes ya que el inventario varia de acuerdo a las tendencias de moda
gue cada dia son cambiantes y ademas se basan en los periodos

estacionarios del afo.
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e Fuerza de Ventas: “el corazén de cualquier operacion de fuerza de ventas

exitosa es el reclutamiento y la seleccion de buenos vendedores.” (Kotler &

Armstrong, 2008, pag. 408). Para obtener una buena relacion con el cliente,

la empresa realizara una seleccion cuidadosa y exigente de su personal de

ventas, y la capacitacion que estos recibiran sera de gran importancia,

buscando siempre su méaxima motivacion lo cual ayudara a su

desenvolvimiento al momento de negociar.

4.4 Plaza

Estrategias de distribucion: “"La estrategia de distribucién se basa en
la cobertura de las prendas de vestir y en la de distribucion exclusiva, en
la que el productor solo da a un numero limitado de distribuidores el
derecho exclusivo a distribuir sus productos en sus territorios”. (Kotler &
Armstrong, 2008, pag. 409). Esta estrategia se utiliza, ya que Sandtex
S.A, se diferenciard su producto mediante una politica de servicio y
oferta de prendas de vestir de alta calidad y de prestigio.

Canal de distribucién: en razon de la exclusividad de la marca
VALENTINA, se prevé realizar ventas directas a tiendas mayoristas y
minoristas, que se ajusten a la imagen de versatilidad de la misma, y que
tengan un surtido de productos similares a los ofertados, logrando asi

llegar de una mejor manera al cliente final.
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CAPITULO V

PLAN DE OPERACIONES

En el presente capitulo se muestra la informacion con respecto al Plan de
Operaciones que la empresa llevard a cabo tanto a nivel nacional
(comercializacién) como internacional (importacion), ademas se determinard el
ciclo de operaciones asi como la localizacion geogréfica, capacidad de
almacenamiento y aspectos regulatorios y legales para la creaciéon de la marca

e importacién del producto final.

5.1 Estrategias de Comercializacion

5.1.1 Estrategia de comercializacion internacional

La comercializacion de la nueva marca de ropa VALENTINA se basara en la
contratacion de empresas manufactureras colombianas, que se destacan
principalmente por su mano de obra calificada y el uso de materias primas con
estandares de calidad internacional, llegando a ofertar prendas de vestir de alta

costura.

5.1.2 Estrategia de comercializacion nacional

Con la creacion de una nueva marca con disefios ecuatorianos se pretende
llegar al mercado femenino quitefio a través de canales de distribucion
enfocados en mayoristas y minoristas con el apoyo de personal altamente

calificado.



5.2 Flujo simplificado de operaciones

5.2.1 Flujo de simplificado de importacion

Registrarse como importador en el ECUAPASS, con
los requisitos necesarios. Ver Anexo 5.

|

Buscar Proveedores

A

Calificary
Proveedor
; evaluar a
esta
calificado AUevas
proveedores
Enviar disefios ecuatorianos de la empresa <
Evaluar cotizacion
Buscar nuevas

Aceptacion
de
cotizacién

alternativas de
cotizaciones

Generar orden de compra

|

Firmar el contrato de compra

|

Chequeo de mercancia

v

]




¢La mercancia
se acordeala
factura?

Devolucién
porcentual o
modificacion de la
mercancia.

Pago total de la mercaderia

.

Contratacion de la verificadora

!

(OEA) Organismo Ecuatoriano de Acreditacion

|

Obtencion de certificados INEN

.

Buscar Agente Afianzador

A

.

¢ Agente
calificado?

Contratar agente afianzado

!

Agente presenta documentos requeridos par la
importacion. Ver Anexo 6

!

Pago de impuestos SENAE

!

Logistica interna

.

Ingreso de mercaderia a bodega

Investigar a otros
agentes que
estén afianzados
ante la SENAE

Figura 22. Flujo Simplificado de Importacion
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5.2.2 Flujo simplificado de operaciones nacionales

En la figura 23 se detalla las operaciones nacionales que llevara cabo la
empresa en la ciudad de Quito, las mismas que permiten dar un servicio de

calidad al segmento deseado.

!

’ Adecuar las instalaciones y sala de exhibicién |

|

| Obtener permisos de Funcionamiento ’

e .D_e.p_- b}sv(;ﬁ'oV = :\,| Realizar bocetos y disefios [4—
t p

E Gerente_y szfe E iAgente NO Redisefiar
! Dep. Disefio calificado? > bocetos
R e s s e Envi6 de disefios y cantidades a empresa

.__Dep. Logistica __.~ colombiana

{

jm--------------. | Promocion y publicidad de la nueva linea de
. _Dep. Marketing __. ropa a ser lanzada

|

Dep. Logistica "\ | Tramites nacionales e internacionales Ver. Flujo
interna y externa _+* simplificado de importacion.

------------- I

Recepcion de mercaderia

Bodega
C B o—d;a;]; Ty Etiquetar precios |
E Dep. Ventas . Venta de mercaderia |

.............. ' T

i Dep. Logistica | Despacho de mercaderia y distribucion |
I Interna o

(. e g 7= l

! Dep. Financiero \\/‘, Cobranza

Figura 23. Flujo simplificado de operaciones nacionales
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5.3 Localizacién geografica

El centro de operacion de la empresa estara ubicado en el sector de
Panamericana Norte de la ciudad de Quito, debido a que los clientes
potenciales de Sandtex S.A, se encuentran alrededor de este sector y esta
ubicacion cuenta con un facil acceso, amplitud, seguridad y servicio de
parqueadero. La empresa pretende abarcar a los clientes ubicados en el
Centro Norte, Noroccidente y los valles de la ciudad de Quito, dado que cuenta

con un alto grado de accesibilidad a los mismos.

Para escoger la ubicacion en donde operara la empresa, se realizé un analisis
de valoracion de las principales alternativas del sector, éste se detalla en la
tabla 25.

Tabla 25. Analisis Ubicacién geografica de la planta

NECESIDADES LA CAROLINA EL BOSQUE PANAM. NORTE
AMPLITUD 35% 5 1.75 7 2.45 9 3.15
ACCESO 20% 3 0.6 6 1.2 8 1.6
PRECIO BAJO 5% 2 0.1 5 0.25 8 0.4
PARQUEADERO | 15% 5 0.75 7 1.05 10 15
SEGURIDAD 25% 8 2 7 1.75 7 1.75
TOTAL 100% 5.2 6.7 8.4

5.4 Instalaciones y Mejoras

La empresa realizara la adquisicion del local tras el analisis de la ubicacién
geografica, siendo el mas favorable el sector norte de la ciudad de Quito, ya
gue cuenta con facilidades de acceso vehicular y se ubica como punto central

para nuestros clientes y proveedores. El mismo que contara con 200 metros,
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ademas con parqueadero para sus clientes. En la tabla 23, se detalla la

distribucion del espacio fisico de la empresa.

Tabla 26. Distribucion de espacio

METROS DISTRIBUCION

70 metros Sala de exhibicion

50 metros Oficinas

80 metros Bodega y sala de etiquetado

La sala de exhibicién tendra una decoracion acogedora, elegante y
sofisticada que permita realzar a las diferentes colecciones a ser lanzada
por la empresa, para ello se contratara a una empresa especializada en
decoracion.

El espacio determinado para las oficinas seran para la colocacion de 5
cubiculos, mismos que se distribuira para la operacibn de los cinco
principales departamentos de la empresa, gerencia, departamento de
logistica, departamento financiero, departamento de marketing vy
departamento de disefio. Los cubiculos contaran con los materiales
necesarios para agilizar los procesos operativos.

Las bodegas y sala de etiqguetado, contara con un cubiculo para el jefe de
bodega, que permita operar con un software para el manejo 6ptimo de

inventario de la empresa.

5.5 Capacidad de almacenamiento y manejo de inventarios

La empresa estima, que el metraje determinado para uso de bodega, satisface

el almacenaje aproximado de 30.000 prendas de vestir que la empresa

pretende ofertar en el mercado quitefio con su primera coleccion.
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5.6 Aspectos Regulatorios y Legales

La empresa Sandtex S.A, debe cumplir la siguiente reglamentacion para

operar:

e Elaborar la minuta de constitucion de la compaiiia

e Presentar en la Superintendencia de Compaifias, tres copias de escritura
publica.

e Publicar la resolucion aprobatoria de constitucion de la compafiia

e Inscribir las patentes en el Municipio de Quito

e Inscribir en el Registro Mercantil los nombramientos del representante legal
y administrador del negocio.

e Presentar a la superintendencia de companias, los documentos habitantes
del negocio.

e Realizar el registro patronal en el IESS

e Obtener el permiso de uso del suelo

e Obtener el permiso del Cuerpo de Bomberos

e Realizar el registro de la marca en el IEPI.

e Cumplir con todas las obligaciones tributarias.
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CAPITULO VI
PLAN GERENCIAL
6.1 Organigrama

El presente organigrama muestra la distribucion del personal clave de la

empresa.

&
.
PR R

e
e | | s |
T —

Figura 24. Organigrama de la empresa SANDTEX S.A.

6.2 Personal Administrativo y sus responsabilidades
6.2.1 Directorio

El directorio estara compuesto por los dos socios capitalistas: Sandra Sandoval
y Leonardo Aldean, quienes conjuntamente con la Gerencia General, velaran

por el cumplimiento de los objetivos propuestos.

El personal administrativo sera el encargado de llevar a cabo cada una de las
funciones asignadas, se contratard con personal calificado para cada area de
la empresa.
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6.2.2 Gerente General

Tabla 27. Perfil del Gerente

GERENTE GENERAL

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del
. Gerente General
puesto: . S
Direccion: .
Puesto al que Junta de Directivos Gerencia
reporta:
Nivel: Directivo
No. De Puestos 1
Direccion .
. eccio de Departamento: Gerencia
Rol: unidad
organizacional
La gerencia general es el representante de toda la empresa, su papel
principal es establecer las politicas y normas establecidas por el
Descripcién directorio. Entre sus funciones principales estan, controlar y dirigir las
Genérica: tareas asignadas a los diferentes departamentos de la empresa para
verificar el desempefio de los mismos y verificar el cumplimiento de los
diferentes objetivos planteados.

EXPERIENCIA

INSTRUCCION REQUERIDA

planes de desarrollo.

Titulo de tercer nivel Afios de Experiencia: 5 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Mantener una relacién proactiva con
todo el personal que interviene directa e Integracion Liderazgo
indirectamente con la empresa.
Dirigir, coordinar y supervisar el
desarrollo de las diferentes actividades Planificacién Gestion
planteadas.
Elaborar pla_nes de desarrollo de corto, Planificacion Gestion
mediano y largo plazo.
Establecer politicas para los diferentes Planificacion Gestion

Presentar los diferentes resultados a la
junta de accionistas.

Gestion

Recopilacion de
Informacién y
Comunicacion

Controlar las actividades econémicas,
administrativas y financieras de la
empresa.

Economia-Finanzas

Administracion

Identificar necesidades del personal y
llevar a cabo programas de
capacitacion.

Planificacion

Gestion

Representar a la empresa como
persona Juridica en todos los actos que
ésta participe.

Gestion

Dinamismo-Eficiencia




6.2.3 Disenador

Tabla 28. Perfil Disefiador de Modas
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DISENADOR

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Disefiador de
puesto: Modas
G 0 G | Direccion: Disefio
Puesto al que er%n iraggrera-
reporta: P e
Logistico
Nivel: Directivo
No. De Puestos 2
Direccion de Departamento: Disefio
Rol: unidad
organizacional

El disefiador de modas sera el encargado de realizar las
Descripcion diferentes creaciones de los modelos de prendas de vestir que la

Genérica: empresa presentard en sus diferentes lanzamientos de
coleccion.
INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Titulo de tercer nivel Tiempo de Experiencia: 4 Aios
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES

Creacioén de los disefos de las

prendas de vestir. Disefio

Creatividad

Globalizacién y
Tendencias de moda
mundiales

Constante capacitacion y
aprendizaje.

Investigacion




6.2.4 Operador Logistico

Tabla 29. Perfil Operador Logistico
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OPERADOR LOGISTICO

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Operador
puesto: Logistico
Direccion: _
Puesto al que Gerente General Logistica
reporta:
Nivel: Directivo
No. De Puestos 1
Direccion de Departamento: Logistica
Rol: unidad
organizacional
D L El operador logistico se encargara del proceso de adquisicién,
escripcién L : :
Genérica: movilizacion, almacenamiento, control y finalmente del despacho
enérica: . ;
de la mercancia en el lugar y tiempo exacto.
INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Titulo de tercer nivel Tiempo de Experiencia: 3 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
o o Poder de
Negociacion con proveedores Negociacion -
Negociacion
Detallar la lista de pedidos Planificacion
Gestionar la Verificacion de e L
. Planificacion Gestion
mercancias
Gestionar los tramites aduaneros Comercio Exterior Gestion

Movilizacién de la mercaderia dentro

Comercio Exterior-

Negociacion y

y fuera del pais. Transporte Multimodal Gestién
Almacenaje de Mercancias Planificacion Gestién
Despacho de mercancias Planificacion Monitoreo y
Control
Dirigir y controlar a todos los Optimizacién de Control y
colaboradores del departamento :
Procesos Liderazgo

logistico.




6.2.5 Mercadodlogo

Tabla 30. Perfil Mercadélogo
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MERCADOLOGO
DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO
Nombre ‘?'e' Mercaddlogo
puesto:
Direccion: Marketing
Puesto al 9“9 Gerente General
reporta:
Nivel: Directivo
No. De Puestos 1
Direccion de Departamento: Marketing
Rol: unidad
organizacional
D L El Mercaddlogo es el encargado de descifrar las necesidades del
escripcion .
Genérica: mercado y poner en marcha sus planes estratégicos para
enérica: o -
generar valor, crecimiento y utilidades a la marca y empresa.

INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Titulo de tercer nivel Tiempo de Experiencia: 3 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Detectar oportunidades en el L L
Investigacion Gestion
mercado
Promover la marca Marketing
Desarrol[ar_y supervisar planes Planificacion-Marketing Planlflcgplon—
estratégicos de marketing. Gestion
Investigar los diferentes tipos de
segmentos que existen en el Investigacién Gestion
mercado.
Colaborar en el desarrollo de
productos que tenga alta posibilidad Marketing Gestion
de éxito.
Comunicacioén Interna Marketing Comunicacién
Constante seguimiento de Marketing Gestion
postventa




6.2.6 Vendedores

Tabla 31. Perfil del Vendedor
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VENDEDOR

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre ‘?'e' Vendedor
puesto:
Direccion: Marketing
Puesto al que .
) Mercadélogo
reporta:
Nivel: Directivo
No. De 2
Puestos
Direccion de Departamento: Marketing
Rol: unidad
organizacional
D L El vendedor sera el encargado de ofertar y dar a conocer las
escripcion o ; X
R caracteristicas del producto a los diferentes clientes de la
Genérica:
empresa.
INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Bachiller Tiempo de Experiencia: 2 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Crear una relacién laboral entre el Con%umlentos generales Comulacion-
) e laempresay L
cliente y la empresa. Gestion
producto.
Asesorar a los clientes. Comunicacion Gestién
Administrar su territorio de ventas. Ventas Gestidn
Realizar V'.S'tas a distintos Comunicacion-Ventas Gestién
clientes.
Mantener lealtad a la empresa. Valores Honestidad
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6.2.7 Contador

Tabla 32. Perfil Contador

CONTADOR

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del
puesto: Contador
Direccion: .
Puesto al que Gerente General contabildad
reporta:
Nivel: Directivo
No. De 1
Puestos
Direccién de Departamento: Contabilidad
Rol: unidad
organizacional
La labor del contador se basa en la honorabilidad del mismo,
Descripcion llevando un minucioso y responsable control del capital que
Genérica: circula en la empresa y velando para que los diferentes balances
sean siempre favorables para la empresa.

INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Titulo de tercer nivel Tiempo de Experiencia: 3 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Elaboracién de los flujos de caja. Contabilidad Gestién
Elaborar y presentar las Tributacion Gestion

declaraciones tributarias.

Elaboracion de reportes
financieros

Finanzas-Contabilidad

Interpretacion —
Gestion

Asesorar a la gerencia en los

Finanzas-Contabilidad

Comunicacion —

diferentes planes econémicos y .,

) . Gestion
financieros

Elaboracion de rol de pagos Contabilidad Gestién




6.2.8 Secretaria

Tabla 33. Perfil Secretaria
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SECRETARIA

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del Secretaria
puesto:
Direccion: G .
Puesto al que Gerente General srenea
reporta:
Nivel: Directivo
No. De Puestos 1
Direccion de Departamento: Gerencia
Rol: unidad
organizacional
Dce;scr,lp_uo_n Asistir de Manera general a los departamentos de la empresa.
enérica:
INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Bachiller Tiempo de Experiencia: 1 Afo
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Informar lo referente a cada uno de C o o
Comunicacion Seguimiento
los departamentos de la empresa.
Atender las distintas solicitudes ., L
i Planificacién Gestion
tanto internas como externas.
Realizar y Recibir lamadas Protocolo Gestion

telefénicas.

Coordinar y actualizar la agenda.

Computacion-
Planificacion

Organizacién

Archivo de documentos

Archivo

Orden-Gestién




6.2.9 Chofer

Tabla 34. Perfil Chofer
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CHOFER

DATOS DE IDENTIFICACION DEL PUESTO

Nombre del
puesto: Chofer
Direccion: Loaisti
Puesto al que Operador ogistica
reporta: Logistico.
Nivel: Directivo
No. De Puestos 1
Direccion de Departamento: Logistica
Rol: unidad
organizacional
Descripcion Trasladar al personal y mercancias de la empresa de manera
Genérica: responsable y eficaz.
INSTRUCCION REQUERIDA EXPERIENCIA
Titulo de segundo Nivel Tiempo de Experiencia: 2 Afos
ACTIVIDADES ESENCIALES CONOCIMIENTOS HABILIDADES
Verificar las condiciones mecanicas -
L Mecéanica
del automovil antes de cada uso.
Velar por la _segurldad de los bienes Seguridad Conduccion
y usuarios que transporta.
Buena administracion de su L
Mecanica

herramienta de trabajo.

Reportar cualquier anomalia a su
superior.

Comunicacion

Cumplir de manera responsable y
puntual los despachos de
mercancia asignados.

Logistica

Planificacion -
Conduccioén




67

6.3 Compensaciones salariales

La compensacion salarial que establecerd Sandtex S.A, se basard en las
exigencias y responsabilidades de cada puesto de trabajo y las
remuneraciones minimas sectoriales establecidas por el Ministerio de
Relaciones Laborales, con ello se pretende incentivar y reconocer el esfuerzo

laboral de todos los trabajadores de la empresa.

Ademas se reconocera el esfuerzo de vendedores a través de comisiones

establecidas por la empresa.

Todos los trabajadores de Sandtex S.A, estaran sujetos al seguro social
(IESS).

6.4 Politicade empleos y beneficios

Una vez seleccionado el trabajador idéneo para la empresa se firmar4d un
contrato que detallar4 el cargo a desempefar. Funciones, remuneracion, el

tiempo de trabajo y otros aspectos necesarios para la contratacion.

En trabajador iniciara con un contrato a prueba de noventa dias de conformidad
con lo expuesto en el Cédigo de Trabajo. Vencido este plazo de prueba se
extenderd por el tiempo que faltare hasta completar el afio, periodo por el cual
una de las dos partes pueda darlo por terminado. (Ecuador, Registro Oficial
Nro. 167, Cédigo de Trabajo, 16 de diciembre de 2005).

Para efectos de contratacion, las partes se someteran a las disposiciones del
Cddigo de Trabajo, a las autoridades administrativas competentes con

jurisdiccion en la ciudad de Quito.
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6.5 Niveles salariales a empleados

Los sueldos de empleados se encontraran en el marco de los niveles salariales
establecidos por el Ministerio de Relaciones Laborales, respecto al sector de
productos textiles, cuero y calzado para el 2013, exceptuando las é&reas
administrativas, el area de disefio y de ventas, que tienen una diferente escala

salarial. En la tabla 32 se detalla el salario minimo por cada puesto de trabajo.

Tabla 35. Remuneracién por Cargo

SALARIO MINIMO SECTORIAL
CARGO SALARIO
Gerente General $ 325.45
Mercadélogo $ 323.57
Operador Logistico $ 323.31
Contador $ 325.45
Disefiador de Modas $ 321.98
Vendedor $ 323.57
Secretaria $ 318.45
Chofer $ 485.64




CAPITULO VII

CRONOGRAMA GENERAL
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En el presente capitulo se presentan las actividades necesarias para poner en

marcha el negocio, a través de un cronograma.

7.1 Actividades necesarias para el inicio del negocio.

Para iniciar operaciones, el negocio de la creacion y distribucién de una marca

de ropa debe realizar las siguientes actividades:

Tabla 36. Actividades para Iniciar el Negocio

Actividad Descripcién Responsable
1 Desarrollo del plan de negocio. Accionistas
2 Constitucién de la empresa. Accionistas
3 Blsqueda de fuentes de financiamiento. Accionistas
4 Legalizar permisos y patentes. Accionistas
5 Adecuacion y equipamiento de instalaciones. Accionistas

Entrevista a candidatos para los diferentes —
6 Accionistas
cargos.
7 Contratacién y capacitacion del personal. Accionistas
Accionistas -
8 Contactar proveedores. Gerente General
Disefadores -
9 Enviar disefios a proveedores. Operador
Logistico
Gerente General
10 Cotizar y generar orden de produccion. — Operador
Logistico
11 Obtencion de certificados. Operagjor
Logistico
12 Logistica externa. Ope,r ador
Logistico
13 Nacionalizar mercancia. Ope'ra<-jor
Logistico
14 Logistica interna y almacenamiento. Oper a<_jor
Logistico
15 Venta de Mercaderia. Mercadalogo -
Vendedores
16 Posicionamiento de la marca. Mercaddlogo
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7.2 Diagrama de Gantt.

En el Anexo #25 se muestra el tiempo y las actividades para poner en marcha

el negocio, mediante un Diagrama de Gantt.

7.3 Riesgos e imprevistos

Durante el desarrollo del plan de negocio existe la posibilidad de contar con

riesgos e imprevistos, los cuales se deben afrontar con un plan de

contingencia.

Los planes de contingencia propuestos son:

Contratacion del personal de la empresa: si se presentan inconvenientes
al momento de analizar los diferentes perfiles de postulantes a los cargos
requeridos, la empresa acudira a los servicios profesionales de una filial de
empleo, con la que se prevé obtener mayor rapidez en el proceso de
contratacion.

Negociacion con proveedores: si los acuerdos establecidos con los
proveedores no se llegaran a cumplir por cualquier tipo de inconformidad,
se debe tener previsto un plan en el cual haya una segunda opcién de
proveedores.

Obtencion de certificados y nacionalizacién de los productos: si los
distintos certificados de conformidad solicitados para la nacionalizacién de
los textiles presentasen varios defectos en su estructura, la empresa
buscara una rapida y responsable capacitacion de sus operadores logisticos
encargados del tema.

Logistica Interna y Externa: la poca agilidad de las empresas que brindan
el servicio de logistica interna y externa hard que la empresa busque
nuevos perfiles de proveedores de este servicio, teniendo en cuenta costos

y tiempo de entrega.
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CAPITULO VI

RIESGOS CRITICOS, PROBLEMAS Y SUPUESTOS

El presente capitulo presenta los supuestos por lo que se ha desarrollado el

Plan de Negocios, asi como los principales riesgos que se pueden presentar en

el proceso del mismo.

8.1 Criterios Utilizados.

Tabla 37. Criterios utilizados

Plan de Negocio

Criterios Utilizados

Equipo Gerencial

Gerente General, Contador,
Disefiadores, Mercaddlogo, Operador
Logistico.

Obtencién de Permisos y Licencias

Con la direccion de expertos en el
tema y los requisitos dispuestos por la

ley.

Localizaciéon del Edificio

Método de puntuacién de factores.

Canal de Distribucion

Canal de distribucibn directo a
mayoristas

Posicionamiento de la Marca

Creacion de estrategias de marketing

Tactica de Ventas

Ofertar productos de calidad con
disefios de vanguardia y ofertas que
sean atractivas para el cliente

Contratacion - Remuneracion

Basandose en el cbdigo de trabajo y
en el desempeio de cada uno de los
funcionarios

Planificacion Financiero

Estructura del capital, proyeccion de
ventas y retorno con escenarios
esperados, optimistas y pesimistas.
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8.2 Riesgos y Problemas Principales

En la tabla 38 se describen los riesgos y problemas principales a los que
Sandtex S.A podria enfrentarse en el proceso de la actividad comercial, asi

como el plan de contingencia para debilitar cada uno de los inconvenientes.

Tabla 38. Riesgos y Problemas

Riesgo Plan de Contingencia

La empresa cotizara en mas de una
Incumplimiento de las negociaciones | fabrica la elaboracion de sus disefios,

realizadas con proveedores en caso de un incumplimiento,
fabricantes. elegira la segunda opcion mas
favorable

La empresa realizard un constante
estudio de mercado para definir como
evoluciona el perfil del consumidor

Niveles de venta mayores a los
proyectados

Se dara soporte al desarrollo de las
estrategias de marketing y planes de
venta y pos-venta.

Niveles de venta menores a los
proyectados

Denuncia y procesos judiciales para
sancionar a quienes comercialicen
productos con la marca de la
empresa sin la autorizacion de la
misma.

Uso ilegal de la marca a través de
imitaciones de baja calidad

La empresa contara con el servicio

Pérdida o robo de mercancia . .
de aseguramiento de mercancias.

8.3 Supuestos

e La inversion inicial es de USD 200.000, estd compuesta por un edificio,
quipo de oficina, equipo de computacién, vehiculos y capital de trabajo neto.

El aporte de los socios corresponde el 20% del total de la inversion.

e El capital de trabajo es de USD 40.043,23, valor que cubre las operaciones

del primer trimestre.



73

La estructura de capital esta conformada por una deuda de USD 160.000 y
un capital propio de USD 40.000. Ver Anexo #7.

Para la depreciacion se aplicara el método de la linea recta. Ver Anexo #8.

La amortizacién de las obligaciones bancarias sera de USD 3.309,27 y se
deriva del préstamo realizado con la Corporaciéon Financiera Nacional
(CFN), a un plazo de un afio a una tasa de interés nominal del 12% anual,
con pagos mensuales. Ver Anexo #9.

La amortizacion por la Hipoteca serd de USD 18,709.68 y proviene del
préstamo realizado con el Banco de Loja, a un plazo de tres afios y a una
tasa nominal del 11% anual, con pagos mensuales. Ver Anexo #10.

Los Gastos Operacionales, tanto administrativos como de ventas, se ven

detallados en el Anexo #11.

El presupuesto de unidades a adquirir durante los cinco primeros afos se

presenta en el Anexo #12.

La empresa gozara de un crédito por 90 dias en cada contratacion de

fabricacion.

La politica de crédito de la empresa sera segun el monto de compra, siendo

60 dias el mas extenso.

El presupuesto de ventas de la empresa se ve puntualizado en el Anexo
#13.

El equipo gerencial est4 conformado por personal administrativo y operativo.
No se considera incremento en los sueldos. Ver Anexo #14.
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CAPITULO IX

PLAN FINANCIERO

El presente analisis financiero aspira conocer la viabilidad de poner en marcha
el plan de negocios de la creacion y distribuciéon de una marca de ropa en la
ciudad de Quito.

La base de este analisis esta considerada en la informacidén que proporcionan
los distintos estados financieros de la empresa, en los cuales se valora la
capacidad de la compariia para generar resultados y flujos de efectivo positivos

gue permita costear la operacion de la organizacion.

9.1 Inversidén inicial

La inversion inicial es el rubro que la empresa necesita para empezar a operar,

esta inversion incluye activos fijos y capital de trabajo.

Tabla 39. Inversion Inicial

INVERSION INICIAL

Activos Fijos $ 160.000
Capital de Trabajo $ 40.000
Total Inversion $ 200.000

El monto que requiere la empresa para iniciar sus operaciones asciende a USD
200.000, donde el mayor rubro esta conformado por la inversion en activos

fijos. El detalle de los requerimientos de inversidon se detalla en el Anexo # 7.
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9.1.1 Inversion en Capital de Trabajo

Para cubrir los gastos operacionales del primer trimestre, la empresa requerira
de un capital de trabajo de USD 40.343,23. Sus principales gastos son

administrativos y de ventas

El detalle del monto requerido para solventar el gasto del primer trimestre tanto

para el escenario esperado, optimista y pesimista, se detalla en el Anexo # 15.

9.2 Fuentes de ingresos
9.2.1 Ingresos

La empresa recaudara sus principales ingresos por la venta de sus productos,
la cartera de los mismos esta compuesta por: blusas casuales, camisetas,

jeans, pantalones, y vestidos casuales.

Tabla 40. Proyeccién de Ventas

PROYECCION DE INGRESOS TOTALES
ESCENARIO ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL
UNIDADES 31.810 34.480 36.700 39.820 42.490
TOTAL 895.429,42 | 989.881,68 1.087.265,95 | 1.187.582,25 | 1.290.830,5
INGRESOS e 005 O TEPS O ORe eIV O
ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL
UNIDADES | 32:310,00 34.980,00 37.650,00 40.320,00 42.990,00
TOTAL
INGRESOS | 911:749,56 | 1.007.016,82 | 1.105.216,09 | 1.206.347,39 | 1.310.410,7
ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
TOTAL
UNIDADES | 31:060,00 33.730,00 36.400,00 39.070,00 41.740,00
TOTAL | 86851557 | 962.132,32 | 1.058.681,10 | 1.158.161,90 | 1.260.574,7
INGRESOS D e 98P0S I OV

El detalle de la proyeccion de ventas anuales por cada tipo de producto y en los

tres escenarios esperados se lo puede apreciar en el Anexo # 16.
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Las unidades a venderse en cada ano fueron calculadas a través de la
regresion lineal basado en el historial de ventas de la empresa XILENA'S
IMPORTADORA. Ver Anexo #17.

9.3 Costos y gastos operacionales

9.3.1 Costos

Sandtex S.A al realizar sus operaciones de importacion, contara generalmente
con costos variables, pues los rubros varian segun la cantidad de prendas,
valores CIF, numero de certificados, entre otras -caracteristicas de la

transaccion que son indispensables para la validez de la misma.

9.3.2 Gastos

La empresa ha clasificado sus gastos en: Gastos Administrativos y Gastos de

Ventas.

9.3.2.1 Gastos Administrativos

Los principales gastos administrativos del negocio estan conformados por los
rubros de la constitucion de la marca comercial, sueldos y salarios,
depreciaciones, entre otros valores que se generan en el transcurso de las

operaciones de la empresa.

9.3.2.2 Gastos de Ventas

Con el movimiento de las ventas de la empresa se conocera los rubros de los
gastos por dichas transacciones, estos varian de acuerdo al total de despachos
realizados, entre los principales rubros tenemos las comisiones y descuentos

por ventas.
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La variacion en el total de los gastos para los tres escenarios proyectados se

detalla en la tabla 41. El detalle de los gastos administrativos y gastos de venta,

en los tres escenarios proyectados, esperado, optimista y pesimista, se detalla
en el Anexo # 18.
Tabla 41. Variacion en los Gastos Operacionales
VARIACION GASTOS OPERACIONES
Afol | Afo2 | Afo3 | Afo4 | ARo5 | TOTAL

ESCENARIO ESPERADO

174,449.03 | 188,830.69 | 206,199.57 | 226,925.19 | 249,188.82 | 1,045,593.2

ESCENARIO OPTOMISTA

169,106.31 | 183,062.09 | 199,915.46 | 220,024.88 | 241,626.16 | 1,013,734.9

ESCENARIO PESIMISTA

179,154.46 | 193,953.89 | 211,830.17 | 233,163.89 | 256,081.75 | 1,074,184.1

9.4 Utilidad bruta y utilidad operativa

La utilidad bruta es el resultado de los ingresos menos el costo de ventas, y la

utilidad operativa resulta de la diferencia entre la utilidad bruta y |

operacionales.

Tabla 42. Proyeccién de Utilidad Bruta y Operativa

0S gastos

PROYECCION DE UTILIDAD BRUTA Y UTILIDAD OPERATIVA
ESCENARIO ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD
BRUTA 348.224,24 364.280,44 376.397,54 384.062,05 | 386.725,0
UTILIDAD
OPERATIVA | 17377521 175.449,75 170.197,97 157.136,87 | 137.536,2
ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD
361.378,80 378.315,68 391.329,79 399.909,20 | 403.506,7
BRUTA
UTILIDAD
OPERATIVA | 192.272,48 195.253,59 191.414,32 179.884,33 | 161.880,5
ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
UTILIDAD
BRUTA 324.073,55 338.466,52 348.822,94 354.621,21 | 355.303,7
UTIIDAD
OPERATIVA | 144.919,09 144.512,63 136.992,77 121.457,32 | 99.221,98
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9.5 Estado de resultados

El Estado de Pérdidas y Ganancias proporciona informacion de los resultados
obtenidos ante las distintas operaciones de la empresa. En el Anexo #19 se
muestra la proyeccién del estado contable con cinco afios de duracion del plan
de negocio. Como base para obtener los principales ingresos y gastos

operacionales se tomo la proyeccion de ventas del negocio.

9.6 Balance general

Tabla 43. Balance General

BALANCE GENERAL
ESCENARIO ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS 277.562,71 356.030,95 | 426.345,74 | 526.915,71 | 651.496,85
PASIVOS 131.171,30 97.539,51 56.566,90 52.955,12 46.349,72
PATRIMONIO | 146.391,41 258.491,43 | 369.778,84 | 473.960,58 | 605.147,13
TOTAL
PASIVOS Y 277.562,71 356.030,95 | 426.345,74 | 526.915,71 | 651.496,85
PATRIMONIO
ESCENARIO OPTIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS 290.829,89 377.206,68 | 455.880,99 565.243,61 | 699.030,19
PASIVOS 131.171,30 104.213,41 63.716,81 60.621,02 54.553,75
PATRIMONIO | 158.655,10 283.885,07 | 409.238,92 528.502,23 | 675.829,05
TOTAL
PASIVOS Y 296.059,98 388.098,48 | 472.955,74 | 589.123,25 | 730.382,80
PATRIMONIO
ESCENARIO PESIMISTA
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
ACTIVOS 253.924,69 316.829,45 | 370.534,67 | 453.406,42 | 559.155,97
PASIVOS 121.446,79 87.113,70 45.376,75 40.931,12 33.437,81
PATRIMONIO | 127.259,81 218.848,52 | 308.120,88 388.647,08 | 494.431,26
TOTAL
PASIVOS Y 248.706,60 305.962,22 | 353.497,63 | 429.578,20 | 527.869,0
PATRIMONIO

El balance general muestra detalladamente los activos, pasivos y patrimonio

con el que cuenta la empresa en un momento determinado. En el Anexo # 20
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se puede observar el resumen de lo que posee la empresa y asi mismo sus

obligaciones pendientes, el mismo fue proyectado a cinco afos.

9.7 Estado de flujo de efectivo

El Estado de Flujo de Efectivo se refiere al “efectivo generado de las
transacciones de negocios normales de una empresa”. (Stephen A., Randolph
W., & Bradford D., 2006, pag. 32)

Tabla 44. Flujo de Efectivo Operacional

FLUJO DE EFECTIVO OPERACIONAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
F.C ESPERADO 90.638,81 91.544,34 83.390,89 81.796,06 | 88.957,25
F.C OPTIMISTA 103.905,99 99.452,89 91.750,40 90.588,73 | 98.162,68
F.C PESIMISTA 67.000,79 75.980,87 66.781,31 64.097,86 | 70.125,65

El estado de flujo de efectivo operacional ha sido elaborado para los
escenarios, esperado, optimista y pesimista, con la proyeccion de cinco afos,

en el Anexo #21 se encuentra el detalle del mismo.

9.8 Punto de equilibrio

Determina la cantidad y el valor que genera una utilidad nula para el negocio,
por ejemplo en el primer afio la empresa debe adquirir 31.810 unidades de
prendas de vestir, generando ventas totales de USD $ 895.429,42 para cubrir

todos los gastos de operacion. Ver Anexo # 22.

Tabla 45. Punto de Equilibrio Esperado

PUNTO DE EQUILIBRIO ESPERADO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
cggggs 151.113,67 | 163.828,05 178.967,06 197.400,23 217.308,82
COSTOS
VARIABLES | 582.646,05 | 656.273,65 739.744,58 832.345,16 035.285,48
VENTAS 895.429,42 | 989.881,68 | 1.087.265,95 | 1.187.582,25 | 1.290.830,57
PUNTO DE
EQUILIBRIO 432.604,93 | 486.110,56 559.921,81 659.922,65 788.954,41
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9.9 Presupuesto de compras

En el primer afio de operaciones, ante un escenario esperado, la empresa debe
realizar una inversion de $ 547,205.18 en un total de 31.810 prendas de vestir.
En el Anexo # 23 se detalla el presupuesto de compras para los cinco afios y

los tres escenarios planteados.

9.10 Valuacioén

Una vez analizada la valuacion del plan de negocios, se concluye que el mismo
es aceptable y tiene una viabilidad positiva para su ejecucion, los datos

obtenidos en los diferentes escenarios se muestran en la tabla 46.

Tabla 46. Valuacion

VALUACION
ESCENARIO ESPERADO
VAN 259,735.40
TIR 33.79%
ESCENARIO OPTIMISTA
VAN 288,763.47
TIR 40.07%
ESCENARIO PESIMISTA
VAN 204,100.93
TIR 21.44%

El Valor Actual Neto (VAN), es positivo en los tres escenarios planteados,
siendo un elemento conveniente para que los socios quieran participar en el
negocio, recibiendo sus utilidades, una vez recuperado el valor de la inversién

inicial.

La Tasa Interna de Retorno (TIR), es mayor a los costos de oportunidad
calculados para los tres escenarios, esperado, optimista y pesimistas con un
resultado de 33.79%, 40.07%, 21.44% respectivamente, por lo cual se concluye
gue el negocio es rentable. En el Anexo # 24 se detalla el célculo de la tasa de

descuento.
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CAPITULO X

PROPUESTA DE NEGOCIO

En el presenta capitulo se detalla el financiamiento deseado, la estructura de

capital, la capitalizacion, el uso de los fondos y el retorno para los accionistas.

10.1 Financiamiento deseado

Para iniciar las operaciones del negocio se requiere una inversién de $ USD
200.000.

10.2 Estructura de capital y deuda buscada

La estructura de capital esta compuesta por un 80% de crédito bancario, es
decir USD $ 160.000 y el 20% restante, USD $ 40.000 por capital propio, la
presente estructura permitira obtener a la empresa beneficios fiscales ademas

de compatrtir el riesgo.

Tabla 47. Estructura de Capital y Deuda Buscada

ESTRUCTURA DE CAPITAL

SOCIOS $ 40.000 20%
DEUDA $ 160.000 80%
TOTAL $ 200.000 100%

10.3 Capitalizacion

Los principales accionistas de la empresa seran sus duefios, sus aportaciones
de capital seran iguales, asi mismo obtendran utilidades equitativas generadas

por el negocio.
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Tabla 48. Capital de los socios

CAPITAL DE LOS SOCIOS

Daniel Aldean 50%
Sandra Sandoval 50%
TOTAL 100%

10.4 Uso de fondos

Los fondos seran destinados para la constitucién de la empresa y la patente de
la marca, seguido de la adquisicion de activos, asi como para cubrir los

principales costos y gastos operacionales del negocio.

10.5 Retorno para el inversionista

En la tabla 46 se resume los resultados financieros, constatando los principales
indicadores como lo son, el VAN y la TIR, donde se puede constatar que el

Valor esperado Neto es 259,735.40 y la Tasa Interna de Retorno es de 33.79%

Tabla 49. Retorno para el Inversionista

VALOR ESPERADO NETO 259,735.40 VIABLE

TASA INTERNA DE RETORNO 33.79% VIABLE
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CAPITULO XI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

En este capitulo se presentan las conclusiones derivadas de la investigacion y

desarrollo del plan de negocios para la creacion y distribucién de una marca de

ropa en la ciudad de Quito, asi mismo las recomendaciones que se deben

tomar en cuenta para la toma de decisiones.

11.1 Conclusiones

El Ecuador no esta considerado como gran productor en textiles y
confecciones a nivel mundial y regional, pues aun se observa la falta de
tecnologia, calidad y variedad en la industria textil. Para la creacion de
prendas de vestir, los disefiadores se ven obligados a importar telas, tejidos,
sierres, botoneria y demas insumos en un gran porcentaje.

Segun datos del INEC (Instituto Nacional de Estadisticas y Censos) entre
los gasto prioritarios de las familias ecuatorianas se encuentra el rubro de
prendas de vestir, ocupando el tercer lugar del consumo, después de los
alimentos, bebidas no alcohdlicas y transporte. Siendo una de las
principales razones por la cual la empresa decida incursionar en este
campo.

A pesar de las medidas impuestas por el gobierno de turno en el aifio 2009,
como los aranceles mixtos, salvaguardias e impuestos a la salida de divisas
gue hoy en dia atacan a las diferentes transacciones comerciales en el
Ecuador, se puede apreciar el constante crecimiento de las importaciones
en el sector textil, siendo uno de los productos mas importados, las prendas
de vestir.

Al tener conocimientos y experiencia en el tema de la importacion de textiles

y contactos en la industria textilera de paises extranjeros, surge la idea de
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realizar la fabricacion de las prendas de vestir en Colombia, dicho pais
cuenta con mas de cien afos de trayectoria en esta industria y ha
mantenido un crecimiento considerable a través del tiempo, su mano de
obra altamente calificada, sus insumos, y su tecnologia, han llevado a este
pais a ser lider en Latinoamérica en la fabricacion de prendas de vestir para
su exportacion a nivel mundial. Ademas su ubicacion geografica ayuda a
mantener un costo promedio bajo en la transportacién de las mercancias.

La investigacion de mercado realizada indica que los consumidores meta
prefieren abastecer sus inventario con ropa de marca reconocida y de alta
calidad, por otro lado, los resultados del grupo focal nos confirman la
preferencia por este tipo de prendas de vestir, que en su mayoria provienen
del extranjero, es por esto que se decide crear y patentar una nueva marca
de ropa.

Con el apoyo de un profesional en el campo de mercadeo, se disefiara un
plan estratégico de marketing para dar a conocer y posicionar la marca en
el mercado obijetivo.

Para iniciar las operaciones de la organizacion, la empresa contraria con
dos disefiadores de moda nacionales, pues se considera que en el Ecuador
existe un gran talento humano en este campo, los mismos que plasmaran
su creatividad en el disefio de las prendas de vestir que ofertara la marca.
La capacitacion y actualizacion dia a dia en la moda, sera un elemento a
considerarse como responsabilidad de la empresa y de los disefiadores.

Un operador logistico serd el encargado de realizar todos los tramites
requeridos para las distintas importaciones que se generen, y con el apoyo
del agente aduanero, la mercaderia se nacionalizard en un tiempo
aproximado de 25 dias, ademas su aporte serd indispensable en la
movilizacion y despachos de mercancias.

En un inicio, la empresa contara con dos socios capitalistas, quienes seran
los propietarios. Sus aportes seran en partes iguales, es decir USD 20.000
cada uno y asi mismo la reparticion de sus utilidades sera de manera

proporcional.
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La empresa gozara de un crédito por 90 dias para la cancelacion de sus
pedidos, el tiempo suficiente para recuperar el valor a cancelar ya que sus
politicas de crédito ante sus clientes sera de 30 - 35 y 60 dias.

La inversion total del plan de negocio es de USD 200.000, la cual se
compone en un 20% del capital aportado por los socios propietarios y un
80% de financiamiento, el cual se compone de la siguiente manera: 25%
con la Corporaciéon Financiera Nacional (CFN) por el monto de USD 50.000
a un afo plazo y con una tasa del 12% anual. El 55% restante corresponde
a un préstamo hipotecario por un monto de USD 110.000 otorgado por el
Banco de Loja.

El andlisis financiero muestra un Valor Actual Neto (VAN) positivo de
259,735.40 en el escenario esperado, asi mismo, la Tasa Interna de
Retorno es mayor al costo de oportunidad, con un 33.79%.

Al obtener indices financieros que sefialan porcentajes positivos, los cuales
cubren las expectativas de los inversionistas al recuperar su inversion en un
mediano plazo, se concluye que el negocio es rentable y atractivo. En base

a estas conclusiones, la empresa debe poner en marcha sus operaciones.

11.2 Recomendaciones

Hacer una adecuada planificacion entre el gerente general, disefiador de
modas y el operador logistico, para la contratacion de las prendas a
fabricarse, constatando que las caracteristicas y la composicion de las
mismas sean las adecuadas y cumplan con las exceptivas de la empresa.

El personal contratado debe ser seleccionado segun sus habilidades y
destrezas, basandose siempre en las exigencias de la empresa, para que
asi puedan aportar de manera positiva al cumplimiento de cada uno de los
objetivos planteados.

Se debe realizar estudios de mercado constantemente, los mismos que
permitan conocer los gustos, preferencias y tendencias del mercado,
ademas de atender cada una de las quejas y recomendaciones que tienen

los clientes hacia la marca.
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Renovar constantemente las estrategias de marketing para mantener y
fortalecer la imagen de la marca.

La investigacibn de mercados potenciales debe ser constante, buscando
ampliar la demanda en segmentos nuevos, asi como estudios de factibilidad
para el desarrollo de nuevos productos con la marca ya registrada, de esta
manera se ampliaria la linea de productos que oferta la empresa.
Desarrollar planes que minimicen el impacto de factores externos negativos.
Cumplir con el cronograma de actividades propuestas para evitar retrasos

en el plan de negocios.
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ANEXO #1
PROCESOS PARA CONSTITUIR UNA EMPRESA.
Proceso para constituir una empresa

1. Reservar el nombre para la sociedad: El tramite se lo realiza en la
Superintendencia de Compairiias en el balcon de servicios o via web desde la
pagina

https://www.supercias.gov.ec/Web/privado/seguridad/htm/servicios%20personal
izados.htm . Este proceso, desde el balcon de servicios, toma un tiempo
aproximado de 30 minutos. Si se utiliza el servicio web se obtiene respuesta en

un tiempo estimado de 24 horas.

2. Apertura de cuenta de integracion de capital: este tramite se lo realiza en
cualquier banco del pais, los requisitos basicos (que pueden variar

dependiendo de la institucién) son:
0 Capital minimo es USD 800 para constituir una compafiia anénima

0 Carta de socios en la que se detalla la participacion de cada uno (para

constituir una compairiia se requiere un minimo de dos socios); y,
0 Copias de cédula y papeleta de votacion de cada socio.

El tiempo estimado para la obtencion del certificado de cuentas de integracion

de capital es de 24 horas.

3. Elaboraciéon de los estatutos o contrato social que regira a la sociedad, este
documento se lo realiza mediante una minuta firmada por un abogado, tiempo

estimado para la elaboracion de este documento es de 3 horas.

4. Una vez que se cuente con la reserva del nombre, el certificado de apertura
de cuenta de integracion de capital y la minuta firmada por un abogado, se
debe, con todos estos documentos acudir ante notario publico a fin de que

eleve a escritura publica dichos documentos.



91

5. Posterior a que el notario entregue los estatutos elevados a escritura publica
se debe ingresar a la Superintendencia de Compafiias para su revision y
aprobacion mediante resolucion. Este tramite, si no existe ninguna observacion,

toma un tiempo estimado de cuatro dias.

6. Después de que se ha obtenido la aprobacion de la Superintendencia, dicha
institucion entrega cuatro copias de la resolucion y un extracto para realizar una

publicacién en un diario de circulacion nacional.

7. Previo a la inscripcibn en el Registro Mercantil, se debe realizar la
publicacién del extracto mencionado en el numeral anterior en un diario de
circulacién nacional; y, realizar el pago de la patente municipal y del “1.5x1000”
(uno punto cinco por mil) y obtener el certificado de cumplimiento de

obligaciones emitido por el Municipio.

8. Cuando ya se cuente con todos los documentos antes descritos, se debe ir
al Registro Mercantil del canton correspondiente (es decir si la compaiiia se
constituy6 en Quito, se debe inscribir en el Registro Mercantil del cantén Quito)
a fin de inscribir la sociedad.

9. Una vez inscrita la sociedad, se debe elaborar un acta de junta general de
accionistas a fin de nombrar a los representantes (Presidente, Gerente,

dependiendo del estatuto).

10. Con los documentos inscritos en el Registro Mercantil, se debe regresar a
la Superintendencia de Compafias a fin que le entreguen varios documentos

gue son habilitantes para obtener el RUC de la compainiia.

11. Y como pendultimo paso, con los mencionados documentos se debe ir a las
oficinas del Servicio de Rentas Internas (SRI) para sacar el Registro Unico de
Contribuyentes (RUC), con original y copia de la escritura de constitucion,
original y copia de los nombramientos, el formulario correspondiente
debidamente lleno, copias de cédula y papeleta de votacion de los socios y de
ser el caso, una carta de autorizacion del representante legal a favor de la

persona que realizara el tramite.
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12. Para finalizar el proceso, con el RUC, se debe acudir a la Superintendencia
de Compainiias para que les entreguen una carta dirigida al Banco en el que se
abri6 la cuenta de integracion de capital; desde ese momento se dispondra del

valor depositado en el banco.
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ANEXO #2
PREGUNTAS — ENTREVISTA CON EXPERTOS
Disefnador de Modas

¢Qué opina acerca de la industria textii en el Ecuador? Considerando

aspectos importantes como: clientes, proveedores y comercializacion.
¢, Como ve la tendencia de moda para mujeres en la actualidad?
¢ Considera que las preferencias se inclinan a ropa formal, Informal o casual?

Coméntenos su apreciacion ante los disefios de moda creados por expertos

ecuatorianos. ¢, Cree que en su mayoria son propios o copias?

Podria comentarnos si ha promocionado sus disefios en algun tipo de evento o
ferias nacionales e internacionales, y como ha sido esta experiencia en

general.
Operador Logistico-Aduanero

¢, Como piensa usted que han influenciado en las importaciones las distintas
medidas tomadas por el gobierno en los ultimos afios con respecto a las

importaciones de textiles?

¢ Los distintos aranceles y salvaguardias aplicados a textiles como han variado

en los ultimos afos?

¢ Considera que las importaciones de textiles han disminuido, aumentado o

mantenido en los ultimos afios?

¢Las partidas arancelarias en los textiles son de facil ubicacién? ¢Por qué son

importantes y necesarias al momento de realizar una importacién?

Segun su criterio, podria mencionarnos ¢cuales son los medios mas utilizados

y convenientes, sus ventajas y desventajas, para la movilizacion de textiles?
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ANEXO #3

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS DE VENTA DE PRENDAS DE VESTIR

ECUADOR CUENTA CON EL INEC

NUMERO DE ESTABLECIMIENTOS ECONOMICOS SEGUN ACTIVIDAD
PRINCIAPL EN LA CIUDAD DE QUITO

Quito
Actividad Venta al por mayor de prendas de vestir, 54
Principala  incluidas prendas (ropa) deportivas.
siete Venta al por menor de prendas de vestir, 4,674

Digitos ClIU peleteria en establecimientos especializados.

FUENTE: CENSO NACIONAL ECONOMICO ( CENEC

2010)

INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y CENSOS

(INEC).

Elaborado por: Unidad de Procesamiento (UP) de la Direccién de Estudios
Analiticos Estadisticos (DESAE) -Verdncia Cuzco




ANEXO #4

USO DEL LOGO DE LA MARCA

Marca:

VAL E=NTINA

Uso de la marca en etiquetas:

AVAVAVAVAVAVAVA..




ANEXO #5

REGISTRO IMPORTADOR

Obtencién del Registro Unico de Contribuyente (RUC)
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REQUISITOS

Original y copia de la escritura publica de constituciéon o domiciliacion inscrita

en el registro mercantil.

Original y copia del nombramiento del representante legal inscrito en el
Registro Mercantil.

Original y copia de la hoja de datos generales otorgada por la Superintendencia
de Compaiiias.

Identificacion del representante legal y gerente general: cédula de identidad y

certificado de votacion.

Planilla de servicio basico o comprobante de pago predial.

Obtencion del certificado digital y firma electrénica (Banco Central)

REQUISITOS

Original de la cédula de ciudadania.

Original de la papeleta de votacion.

Original o copia de Registro Unico de Contribuyente (RUC)

Original o copia certificada del nombramiento del representante legal con copia

de cédula de identidad del mismo.

Original del certificado de cumplimiento de obligaciones emitidos por la
Superintendencia de Compafiias.

Presentarse fisicamente en la entidad que emite el certificado para firmar el

contrato y validar la identidad.

Formulario de solicitud lleno y firmado.

Registro Ecuapass (Ventanilla Unica)

PASOS

Ingresar a | portal de Ecuapass (www.ecuapass.aduana.gob.ec)



http://www.ecuapass.aduana.gob.ec/
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Solicitud de uso ( Crear usuario y contrasefia)

Ingresar identificacién Unica de certificado digital. (aceptar politicas de uso)

Dirigirse a ventanilla Unica del portal Ecuapass

Inscripcion en el Registro Mercantil

REQUISITOS

Tres escrituras o protocolizaciones (minimao) primera, segunda y tercera copia.

Tres resoluciones (minimo) aprobando las escrituras o protocolizaciones, sean

estas de la Superintendencia de Bancos o de Compafiias.

Publicacion del extracto (periédico)

Razones notariales que indiquen que los notarios han tomado notas de las

resoluciones al margen de las matrices de las escrituras respectivas.

Copias de cédula de ciudadania y el certificado de votacién del compareciente

(s) vigente.

Certificado de inscripcion en el registro de la direccién financiera tributaria del

municipio del Distrito Metropolitano de Quito (para constituciones)

Certificado del cumplimiento tributario otorgado por la direccion financiera
tributaria del municipio del Distrito Metropolitano de Quito (para actos
societarios)

Fotocopia de la escritura de resolucién que se aprueba.

Registrarse en el MIPRO

REQUISITOS

Haberse registrado como importador en el sistema de informacién empresarial

(www.mipro.gob.ec).

Copia certificada de la escritura publica de constitucién de la compafiia inscrita

en el Registro Mercantil.

Nombramiento del representante legal, debidamente inscrito, de la persona

juridicamente solicitante.

Copia del Ruc.

Nombre del declarante autorizado que realizara los tramites de importacion.

Descripcion del tipo de producto que se va a importar, asi como la lista de

subpartidas arancelarias bajo las cuales se declararan ante la aduana.

Certificado de no tener deudas exigibles con el SRI.



http://www.mipro.gob.ec/

ANEXO #6

DOCUMENTOS SOLICITADOS POR AGENTE DE ADUANAS

Original del conocimiento de embarque, guia aérea o carta porte.
Factura Comercial

Certificado de Origen

Certificado INEN

Pdliza de Seguro
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ANEXO #7

ESTRUCTURA DEL CAPITAL

SANDTEX S.A.
INVERSION INICIAL
VALORADO EN USD
Cantidad Descripcion Costo unitario |~ Costo total

1 Caja - Bancos 39,810.00 39,810.00
1 Oficinas Administrativas 110,000.00 110,000.00
1 Camion 30,000.00 30,000.00
12 Estanterias 150.00 1,800.00
7 Estaciones de trabajo 850.00 5,950.00
1 Muebles 1,000.00 1,000.00
1 Juego de silloneria 120.00 840.00
1 Telefax 200.00 200.00
2 Juegos de radio comunicadores 150.00 300.00
6 Computadores 1,000.00 6,000.00
2 Computadores Disefio Apple 1,500.00 3,000.00
2 Copiadora/mpresora 300.00 600.00
1 Constitucion de la marca 500.00 500.00
TOTAL 200,000.00




ANEXO #8

DEPRECIACION
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DEPRECIACIONES
ACTIVO VALOR EN LIBROS| VALOR RESIDUAL | VIDAUTIL |DEP. ANUAL
Edificios 110,000.00 11,000.00 20 4,950.00
\lehiculos 30,000.00 3,000.00 5 5,400.00
Muebles y Enseres 9,590.00 959.00 10 863.10
Equipo de Computacion 10,100.00 1,010.00 D 1,818.00
Equipo de Oficina 500.00 50,00 10 450
TOTAL DEPRECIACIONES ANOS (1,2Y3) 13,076.10
SIMULACION
VALOR RESIDUAL 10%
ACTIVOS NUEVOS |VALOR EN LIBROS| VALOR RESIDUAL | VIDAUTIL | DEP. ANUAL
Viehiculos 35,000.00 3,500.00 5 6,300.00
TOTAL DEPRECIACION ANUAL VEHICULO NUEVO 6,300.00
ANOS ANUAL ACUMULADA
2013 1307610 | 13,076.10
2014 13076.10 | 26,152.20
2015 13076.10 | 39,228.30
2016 16,226.10 | 5545440
2017 1937610 | 74,83050




ANEXO #9

AMORTIZACION OBLIGACIONES BANCARIAS

AMORTIZACION OBLIGACIONES BANCARIAS
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Mos | Captd | terés | Cuota | Sado G0\ psanls| - Sallopor
Interés | &l capital pagar
l 34244 0000 | 444244 | 4605756
! 398186 16058 | 444244 | 407500
3 402168 076 | 444244 | 3605401
4 406L90 | 38054 | 444244 | 3399U
5 410252 | 33092 | 444244 | 2988960
b 41435 20890 | 444244 | 2574605
[ 4184.98 546 | 44244 | 2156107
8 422683 2561 | AM244 | 1733425
9 4269.10 17334 | 44244 | 13065.15
10 431119 1065 | 4404 §,793.36
1l 435491 853 | 4424 439845
1 439845 139 | A4ddodd 0.00
5000000 | 330027 | 5330027 330927 | 50,000.00 000
Tasaanua 12%
Periodos 12
Préstamopor | 50,000.00
Pagos al aflo 12
Anualidad 144




ANEXO #10

AMORTIZACION HIPOTECA

AMORTIZACION HIPOTECA
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Pagos anuales

Afios Capital Interés Cuota Saldo Gasto Interés ) Saldo por pagar
al capital
1 2,612.77 962.50 3575.27 107,387.23
2 2,635.63 939.64 3575.27 104,751.60
3 2,658.69 916.58 3575.27 102,092.91
4 2,681.96 893.31 3575.27 99,410.95
5 2,705.42 869.85 3575.27 96,705.53
6 2,729.10 846.17 3575.27 93976.43
7 2,752.97 822.29 3575.27 91,223.46
8 2,777.06 798.21 3575.27 88,446.40
9 2,801.36 77391 3575.27 85,645.03
10 2,825.87 749.39 3575.27 82,819.16
11 2,850.60 724.67 3575.27 79,968.56
12 2,875.54 699.72 3575.27 77,093.01 9,996.24 32,906.99 77,093.01
13 2,900.70 674.56 3575.27 74,192.31
14 2,926.09 649.18 3575.27 71,266.22
15 2,951.69 623.58 3575.27 68,314.53
16 297752 597.75 3575.27 65,337.02
17 3,003.57 571.70 3575.27 62,333.45
18 3,029.85 545.42 3575.27 59,303.60
19 3,056.36 518.91 3575.27 56,247.23
20 3,083.11 492.16 3575.27 53,164.13
21 3,110.08 465.19 3575.27 50,054.04
22 3,137.30 437.97 3575.27 46,916.75
23 3,164.75 410.52 3575.27 43,752.00
24 3,192.44 382.83 3575.27 40,559.56 6,369.78 36,533.45 40,559.56
25 3,220.37 354.90 3575.27 37,339.19
26 3,248.55 326.72 3575.27 34,090.64
27 3,276.98 298.29 3575.27 30,813.66
28 3,305.65 269.62 3575.27 27,508.01
29 3,334.57 240.70 3575.27 24,173.44
30 3,363.75 21152 3575.27 20,809.69
31 3,393.18 182.08 3575.27 17,416.51
32 342287 152.39 3575.27 13,993.63
33 3452.82 122.44 3575.27 10,540.81
34 3483.04 92.23 3575.27 7,057.77
35 351351 61.76 3575.27 3,544.26
36 3,544.26 31.01 3575.27 (0.00) 2,343.66 40,559.56
110,000.00 | 18,709.68 128,709.68
Tasa anual 11%
Periodos 36
Préstamo por 110,000.00
Pagos al afio 12
Cuota 3,575.27




ANEXO #11

GASTOS OPERACIONALES

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES

GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS
SERVICIOS BASICOS
DEPRECIACION
CONSTITUCION DE LA MARCA
GASTOS CAPACITACION
UTILES DE OFICINA

= TOTAL GTOS. ADMINISTRAT.

GASTOS VENTAS
COMISIONES VENDEDORES
DESCUENTO
PUBLICIDAD
KITS MANTENMIENTO
MANTENIMIENTO VEHICULO
MANTENIMIENTO INSTALAC
MOVILIZACION

= TOTAL GASTOS VENTAS

= TOTAL GTOS. OPERACIONAL
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ESCENARIO ESPERADO
VALORADOENUSD

2013 2014 2015 2016 2017
11988637  131,78259 14485925 15923350  175,034.10
3,000.00 3,162.00 3,332.15 3012.72 3,102.40
1307610 1307610  13,076.10 16,226.10 19,376.10

500.00

700.00 700.00 700.00 700.00 700.00
1,200.00 1,264.80 1333.10 1,405.09 1480.96
13836247 14998549 16330120 18107741  200,293.56
1619404 1798810  19,839.25 2174748 2371280
5,941.32 6,314.54 6,693.26 1,077.48 1467.20
6,000.00 6,324.00 6,665.50 102543 140481
2,000.00 2,108.00 222183 234181 2,468.27
84320 888.73 936.72 987.31 1,040.62
2,108.00 2,22183 2,34181 2468.21 2,601.56
3,000.00 3,000.00 4,200.00 4,200.00 4,200.00
3608656 3884520  42,898.37 45841.18 48,895.25
17444903 18883069 20619957 22692519  249,188.82




COSTO

X CANTIDAD
TOTAL COMPRAS

COSTO

X CANTIDAD
TOTAL COMPRAS

COSTO

x CANTIDAD
TOTAL COMPRAS

COSTO

x CANTIDAD
TOTAL COMPRAS

COSTO

x CANTIDAD
TOTAL COMPRAS

TOTAL COMPRAS

ANEXO #12

PRESUPUESTO DE COMPRAS

PRESUPUESTO DE COMPRAS

ESCENARIO ESPERADO
VALORADO EN USD
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Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
17.92 18.89 19.91 20.98 22.11
13,350 14,590 15,830 17,070 18,310
239,205.30 275,540.50 315,102.37 358,133.45 404,893.05
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
12.65 13.33 14.05 14.81 15.61
7,760.00 8,340 8,920 9,500 10,080
08,148.48 111,180.47 125,333.72 140,691.32 157,342.06
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
20.03 21.11 22.25 23.45 24.71
4,280 4510 4,740 4970 5,200
85,711.28 95,194.39 105,451.75 116,539.31 128,516.83
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
17.92 18.89 19.91 20.98 2211
3,540 3,820 4,100 4,380 4,660
63,429.72 72,142.89 81,612.11 91,893.64 103,047.60
Vestidos
2013 2014 2015 2016 2017
21.08 22.22 23.42 24.68 26.02
2,880 3,220 3,560 3,900 4,240
60,710.40 71,542.99 83,368.47 96,262.48 110,305.94
547,205.18 625,601.24 710,868.42 803,520.20 904,105.48



PRESUPUESTO DE VENTAS

ANEXO #13
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SANDTEX S.A.
PRESUPUESTO DE VENTAS
ESCENARIO ESPERADO
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 3048 3098 3147 3197 3247
x CANTIDAD
= TOTAL VENTAS 406,921.35 451,954.43 498,21759 545,710.83 594,434.15
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 1712 17.70 18.28 18.86 19.44
= TOTAL VENTAS 132,879.91 14764886 163,090.60 179,205.15 195,992.50
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 34.70 35.00 3530 35.60 3590
x CANTDAD
= TOTAL VENTAS 148,533.12 157,863.53 167,331.48 176,936.97 186,680.00
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 29.04 29.60 30.16 30.72 31.28
CANTIDAD
TOTAL VENTAS 102,801.60 113,072.00 123,656.00 134,553.60 145,764.80
Vestidos Casuales
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 36.21 37.06 3791 38.76 39.61
CANTIDAD
TOTAL VENTAS 104,293.44 119,342.86 134,970.28 151,175.70 167,959.12
|TOTAL VENTAS 895,429.42 989,381.68 1,087,265.95 1,187582.25 1,290,830.57




ANEXO #14

SUELDOS PERSONAL ADMINISTRATIVO Y OPERATIVO

Cargo: GERENTE
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 325.45
Sueldo Base 1,000.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 1,000.00 12,000.00
DECIMO TERCERO 83.33 1,000.00
DECIMO CUARTO 27.12 325.45
FONDOS DE RESERVA 83.33 1,000.00
VACACIONES 41.67 500.00
GASTO APORTE PATRONAL 121.50 1,458.00
TOTAL COSTO REAL 1,356.95 16,283.45

Cargo: DISENADORES
# de personas en el cargo: 2.00
SBU 321.98
Sueldo Base 950.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 1,900.00 22,800.00
DECIMO TERCERO 158.33 1,900.00
DECIMO CUARTO 53.66 643.96
FONDOS DE RESERVA 158.33 1,900.00
VACACIONES 79.17 950.00
GASTO APORTE PATRONAL 230.85 2,770.20
TOTAL COSTO REAL 2,580.35 30,964.16
Cargo: CONTADOR
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 325.45
Sueldo Base 700.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 700.00 8,400.00
DECIMO TERCERO 58.33 700.00
DECIMO CUARTO 27.12 325.45
FONDOS DE RESERVA 58.33 700.00
VACACIONES 29.17 350.00
GASTO APORTE PATRONAL 85.05 1,020.60
TOTAL COSTO REAL 958.00 11,496.05
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Cargo: OPERADOR LOGISTICO
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 323.31
Sueldo Base 800.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 800.00 9,600.00
DECIMO TERCERO 66.67 800.00
DECIMO CUARTO 26.94 323.31
FONDOS DE RESERVA 66.67 800.00
VACACIONES 33.33 400.00
GASTO APORTE PATRONAL 97.20 1,166.40
TOTAL COSTO REAL 1,090.81 13,089.71
Cargo: MERCADOLOGO
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 323.57
Sueldo Base 900.00

DETALLE AL MES AL ANO

SUELDO BASE 900.00 10,800.00
DECIMO TERCERO 75.00 900.00
DECIMO CUARTO 26.96 323.57
FONDOS DE RESERVA 75.00 900.00
VACACIONES 37.50 450.00
GASTO APORTE PATRONAL 109.35 1,312.20
TOTAL COSTO REAL 1,223.81 14,685.77
Cargo: SECRETARIA
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 318.45
Sueldo Base 400.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 400.00 4,800.00
DECIMO TERCERO 33.33 400.00
DECIMO CUARTO 26.54 318.45
FONDOS DE RESERVA 33.33 400.00
VACACIONES 16.67 200.00
GASTO APORTE PATRONAL 48.60 583.20
TOTAL COSTO REAL 558.47 6,701.65




Cargo: VENDEDORES
# de personas en el cargo: 2.00
SBU 323.57
Sueldo Base 550.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 1,100.00 13,200.00
DECIMO TERCERO 91.67 1,100.00
DECIMO CUARTO 53.93 647.14
FONDOS DE RESERVA 91.67 1,100.00
VACACIONES 45.83 550.00
GASTO APORTE PATRONAL 133.65 1,603.80
TOTAL COSTO REAL 1,516.75 18,200.94
Cargo: CHOFER
# de personas en el cargo: 1.00
SBU 485.64
Sueldo Base 500.00

DETALLE AL MES AL ANO
SUELDO BASE 500.00 6,000.00
DECIMO TERCERO 41.67 500.00
DECIMO CUARTO 40.47 485.64
FONDOS DE RESERVA 41.67 500.00
VACACIONES 20.83 250.00
GASTO APORTE PATRONAL 60.75 729.00
TOTAL COSTO REAL 705.39 8,464.64




ANEXO #15
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CALCULO APROXIMADO DEL CAPITAL DE TRABAJO - PRIMER

TRIMESTRE

CAPITAL DE TRABAJO DEL PRIMER TRIMESTRE- ESCENARIO
ESPERADO
Gastos operativos anuales $ 174,449.03
(-) Depreciacién $ 13,076.10
Total gastos anuales $ 161,372.93
Total gasto mensual $ 13,447.74
Capital de Trabajo (3 meses) $ 40,343.23

CAPITAL DE TRABAJO DEL PRIMER TRIMESTRE- ESCENARIO
OPTIMISTA
Gastos operativos anuales $ 169,106.31
(-) Depreciacion $ 13,076.10
Total gastos anuales $ 156,030.21
Total gasto mensual $ 13,002.52
Capital de Trabajo (3 meses) $ 39,007.55

CAPITAL DE TRABAJO DEL PRIMER TRIMESTRE- ESCENARIO PESIMISTA
Gastos operativos anuales $179154.46
(-) Depreciacion $ 13,076.10
Total gastos anuales $ 166,078.36
Total gasto mensual $ 13,839.86
Capital de Trabajo (3 meses) $ 41,519.59




ANEXO #16
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PROYECCION DE VENTAS, ESCENARIO ESPERADO, OPTIMISTA Y

PESIMISTA
PRESUPUESTO DE VENTAS
ESCENARIO ESPERADO
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 3048 30.98 3147 3197 3247
x CANTIDAD
= TOTAL VENTAS 406,921.35 45195443 498,217.59 545,710.83 594,434.15
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 1712 17.70 18.28 18.86 19.44
commoap [ a0 a0 @®0 050 10080
= TOTAL VENTAS 132,879.91 147,648.86 163,090.60 179,205.15 195,992.50
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 34.70 3500 3530 35.60 3590
x CANTDAD
= TOTAL VENTAS 148533.12 157,863.53 167,331.48 176,936.97 186,680.00
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 29.04 29.60 30.16 30.72 31.28
CANTIDAD
TOTAL VENTAS 102,801.60 113,072.00 123,656.00 134,553.60 145,764.80
Vestidos Casuales
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 36.21 37.06 3791 38.76 39.61
CANTIDAD
TOTAL VENTAS 104,293.44 119,342.86 134.970.28 151,175.70 167,959.12
|TOTAL VENTAS 895,420.42 989,881.68 1,087,265.95 1,187 ,582.25 1,290,830.57
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PRESUPUESTO DE VENTAS
ESCENARIO OPTIMISTA
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 3056 31.06 3155 3205 3255
X CANTIDAD
= TOTAL VENTAS 41410155 459,333.03 505,794.59 553,486.23 602,407.95
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 1732 1790 1848 19.06 19.64
= TOTAL VENTAS 137896.65 152,897.60 168571.34 184,917.89 201937.24
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 3431 3461 3491 3521 3551
= TOTAL VENTAS 136,569.72 14572073 155,009.28 164,435,317 173,999.00
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 29.44 30.00 3056 3112 31.68
TOTAL VENTAS 110,105.60 120600.00 13140800 142529.60 153,964.80
Vestidos Casuales
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 36.71 3756 3841 39.26 4011
TOTAL VENTAS 113,076.04 12846546 14443288 160978.30 178,101.72

|TOTAL VENTAS 911,749.56 1,007,016.82 1,105,216.09 1,206,347.39 1,310410.71
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PRESUPUESTO DE VENTAS
ESCENARIO PESIMISTA
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 30.42 30.92 314 3191 24
x CANTIDAD
= TOTAL VENTAS 401,557.20 44644148 492 555.84 539,900.28 588,474.80
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 16.97 17.55 18.13 18.71 19.29
= TOTAL VENTAS 129,169.86 143,764.80 159,032.55 17497310 191,586.44
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 3451 3481 3H11 3541 3H1
X CANTIDAD
= TOTAL VENTAS 142522.17 151,762.38 161,141.13 170,656.92 180,310.25
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 28.74 29.30 29.86 3042 3098
CANTIDAD
TOTAL VENTAS 9742860 107,531.00 117,947.00 128,676.60 139,719.80
Vestidos Casuales
2013 2014 2015 2016 2017
PRECIO 35.84 36.69 3754 38.39 39.24
TOTAL VENTAS 97,837.74 112,632.16 128,004.58 14395500 160,483.42

TOTAL VENTAS 868,515.57 962,132.32 1,058,681.10 1,158,161.90 1,2605574.71




HISTORIAL DE VENTA DE LA EMPRESA XILENA’S IMPORTADORA

ANEXO #17

Blusas Casuales

ANO [ No. CANTIDAD PRECIO
2008 | 1 7500 28,00
2009 | 2 8300 28,00
2010 | 3 9400 30,00
2011 | 4 10200 30,00
2012 | 5 12750 30,00
2013 | 6 13350,0 30,48
2014 | 7 14590,0 30,98
2015 | 8 15830,0 31,47
2016 | 9 17070,0 31,97
2017 | 10 18310,0 32,47

Cantidad

14000

12000

10000

8000

6000

4000

2000

Blusas Casuales

y = 1240x + 5910

R2 = 0,9365

Afos
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Camisetas
Ne ANO CANTIDAD PRECIO
2008 1 5000 14,00
2009 2 5300 14,50
2010 3 5900 15,50
2011 4 6700 15,50
2012 5 7200 16,40
2013 6 7760,0 17,12
2014 7 8340,0 17,70
2015 8 8920,0 18,28
2016 9 9500,0 18,86
2017 10 10080,0 19,44
. =580 4280
Camisetas Y o= 0.9813
8000
7000
6000
5000
©
©
©
= 4000
c
O
3000
2000
1000
O T T T T 1
0 1 2 3 4 6
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Jeans
N° ANO CANTIDAD PRECIO
2008 1 3000 33,00
2009 2 3500 33,70
2010 3 3700 34,10
2011 4 3700 34,60
2012 5 4500 35,00
2013 6 4280,0 34,70
2014 7 4510,0 35,00
2015 8 4740,0 35,30
2016 9 4970,0 35,60
2017 10 5200,0 35,90
y = 230x + 2900
Jeans R2 = 0,8076
4500
4000
o ::”"g:::f::::::_,
3000
o
3 2500
=
£ 2000
@©
®)
1500
1000
500
0 T T
0 1 2 3 4 5

115



Cantidades

3500

Pantalones
N° | ANO | CANTIDAD PRECIO
2008 1 2100 26,00
2009 2 2400 27,00
2010 3 2800 27,50
2011 4 3000 28,00
2012 5 3200 28,30
2013 6 3540,0 29,04
2014 7 3820,0 29,60
2015 8 4100,0 30,16
2016 9 4380,0 30,72
2017 | 10 4660,0 31,28
Pantalones y F2%§2X0T9}3860

3000

__—

2500

_—

2000

1500

1000

500

ARfos
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Vestidos Casuales
Ne ANO CANTIDAD PRECIO
2008 1 1200 32,00
2009 2 1500 32,80
2010 3 1900 33,50
2011 4 2100 34,20
2012 5 2600 35,50
2013 6 2880,0 36,21
2014 7 3220,0 37,06
2015 8 3560,0 37,91
2016 9 3900,0 38,76
2017 10 4240,0 39,61

Cantidades

Vestidos Casuales y=340x+840
R2=0,9863

3000
2500 /
2000

1500 /

1000

500
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ANEXO #18

VARIACION DE LOS GASTOS ADMINISTRATIVOS Y GASTOS DE VENTA

PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES

ESCENARIO ESPERADO
VALORADOEN USD
203 2014 2015 2016 2017

GASTOS ADMINISTRATIVOS

SUELDOS Y SALARIOS 1986637 13176259 14485925 1923350  175,03410
SERVICIOS BASICOS 300000 316200 3375 3pT2 370240
DEPRECIACION 1307610 1307610 1307610 1622610 1937610
CONSTITUCIONDELAMARCA 50000

GASTOS CAPACTACION 0000 70000 70000 70000 10000
(TILES DE OFICIVA 120000 126480 133310 140509 148098

= TOTALGTOS.ADMINISTRAT. ~ 13836247 14998549 16330120  181,077.41  200,293.56

GASTOS VENTAS

COMSIONES VENDEDORES 1619404 1798810 1983920 2174748 2371280
DESCUENTO 004132 631434 669326 707748 746720
PUBLICIDAD 600000 632400 666330 102543 740481
KITS MANTENIMIENTO 200000 210800 222183 234181 246827

MANTENIMIENTO VEHICULO 84320 886.73 936.72 %731 104062
MANTENMIENTOINSTALAC 210800 222183 234181 246827 2601.56
MOVILIZACION 300000 300000 420000 42000 42000
= TOTAL GASTOS VENTAS 36,086.56 3884520 4289837 4584778 488955

= TOTALGTOS. OPERACIONAL 17444903  188,830.69 20619957 22692519  249,188.82




PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES
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ESCENARIO OPTIMISTA

VALORADOENUSD

2013 2014 2015 2016 207
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS 11988637 13178250 14485025 15023350 17503410
SERVICIOS BASICOS 30000 316200 33 35 370240
DEPRECIACION 1307610 1307620 1307600 1622620 1937610
CONSTTUCIONDELAMARCA 50000
GASTOS CAPACITACION 0000 70000 70000 70000 70000
UTLES DE OFICINA 10000 126480 133310 140509 148096
= TOTALGTOS.ADMINISTRAT. 13336247 14998549 16330120 18107741 20029356
GASTOS VENTAS
COMSIONESVENDEDORES 1659095 1836692 2023098 2215212 2413036
DESCUENTO 56279 58883 620037 6574l 69509
PUBLICIDAD 6OOOD 63400 666550  TOBA3 TAMBL
KITS MANTENIMENTO 200000 210800 220183 281 246827
MANTENIMENTO VEHICULO 8320 873 9% 08731 104082
VANTENMENTONSTALAC 210800 222183 234181 246821 26005
MOVILIZACION 30000 300000 420000 420000 420000
= TOTAL GASTOS VENTAS BIBY WV QAN BT BY05T
VARIACION () 3% 52000 SELTL 618295 680489 749
= TOTALGTOS. OPERACIONAL 17433640 18872380 20609841 22682977 249099.13




PRESUPUESTO DE GASTOS OPERACIONALES
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ESCENARIO PESIMISTA

VALORADOENUSD

2013 204 2015 2016 07
GASTOS ADMINISTRATIVOS
SUELDOS Y SALARIOS 1988637 13078250 14485025 15023350 17503410
SERVICIOS BASICOS 300000 316200 33 3/ 370240
DEPRECIACION 1307640 1307640 1307610 162610  19.376.0
CONSTTUCIONDE LAMARCA 50000
GASTOS CAPACTACION 000 70000 70000 70000 70000
UTLES DE OFICINA 10000 126480 133310 140500 148096
= TOTAL GTOS. ADMINISTRAT. 13836247 14998549 1633000  18L07741 20029356
GASTOS VENTAS
COMSIONESVENDEDORES 159281 1770619 195765 214620 2340084
DESCUENTO 570089 6005 6565 682628 721241
PUBLICIDAD 6OOOD 63400 666550 702543 740481
KITS MANTENIMEENTO 200000 210800 222183 23181 246827
MANTENIMENTO VEHCULO 830 8813 9% 08731 104082
MANTENIMENTO INSTALAC 200800 220183 2181 246821 260056
MOVILIZACION 300000 300000 420000 420000 420000
= TOTAL GASTOS VENTAS B3N BT 43916 B2BN 4830950
VARIACION (+) 3% 52809 564914 616981 67918 745869
= TOTAL GTOS. OPERACIONAL 17393637 18830475 20566036 22637271 24862306
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ANEXO #19

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS PARA LOS TRES ESCENARIOS
PROYECTADOS

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ESCENARIO ESPERADO
VALORADO ENUSD

2013 2014 2015 2016 2017

Ventas 89542042 98988168 108726595 118758225 129083057
- Costo de Ventas 572018 625600124 71086842 80352020 90410548
= UTILIDAD BRUTAEN VENTAS U822424 36420044 31639754 38406205  386,725.00
- Gastos Operacionales 17444903 18883069 20619957 22692519 24918882
= UTILIDAD OPERACIONAL 17377521 17544975 17019797 15713687 13753627
- Gastos Financieros 1330551 6369.78 23436
+ Otros Igresos
- Otros Egresos
= UTLIDADANTESDE IMP.YPART. 16046970 16907998 16785431 15713687  137536.27
- 15% Participacion Trabajadores 2001045 536200  H17815 23571053 2063044
= UTILIDADANTESDE IMPUESTOS -~ 13639924 14371798 14267616 13356634 11690583
= 2% Impuesto ala Renta 3000783 3161796 3138876 29384590  25719.28
= UTILIDAD NETA 10630141 11210002 11128741 10418174 9118655
- 10% Resenva Legal 1063904 1121000 1112874 1041817 911865
= UTILDADADISPOSICIONDEACC. 9575227 10089002 10015867 9376357  82,067.89
+ Revalorizacion del Edificio 0 0 0 0 40,000.00

= UTILIDAD INTEGRAL 0575227 10089002 1001867 9376357  122,067.89



ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ESCENARIO OPTIMISTA

Ventas
- Costo de Ventas
= UTILIDAD BRUTAEN VENTAS
- (astos Operacionles
= UTILIDAD OPERACIONAL
- (Gastos Financieros
+ 0tr0s Igresos
- Otros Egresos
= UTILIDAD ANTES DE IMP. Y PART.
- 15% Participacion Trabajadores
= UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

- 20% Impuesto a la Renta
= UTILIDAD NETA

= 10% Resenva Legal

= UTILIDAD A DISPOSICION DE ACC.

+ Revalorizacion del Edificio
= UTILIDAD INTEGRAL

VALORADO ENUSD

2013
911,749.56
590,370.76

2014
100701682
628,101.14

2015

2016

110521609 120634739

13,886.31

806,438.19

122

017
131041071
90690397

31,3780
17433640

378,315,468
188,12380

39132979
20609841

39990920
2680.11

403.506.73
24909.13

167 042.39
1330551

18999188
6,369.78

18523131
2,343.66

173071944

15440760

173736.88
26,060.53

18322211
2148332

18288771
2143316

173071944
2096192

15440760
2316114

14767635
3248880

195,738.79
3426253

155, 454.55
3420000

171172
32,365.80

13124646
2887422

11518755
11518.7

121416.26
114163

12125455
1212546

11415167
1AL

10231224
102312

103,668.80

10932863

10912910

10321650

921351

0

0

0

04000000

103,668.80

10932863

10912910

10321650

13213501
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ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
ESCENARIO PESIMISTA
VALORADOENUSD

2013 2014 2015 2016 2011

Ventas 80801507 96213232 10868L10 115816190 126057471
- Costo de Vientas o440 62366580 7098816 80354069 90521098
= UTILIDAD BRUTAEN VENTAS 40735 33046650 34862294 ApL2L 35530373
- (Gastos Operacionales 1739337 18630475 20566036 22637271 2486236
= UTILIDAD OPERACIONAL 1013718 15016077 14316258 12624850  106,680.67
- (Gastos Financieros B33BAL 636978 234366

+ 010s lyresos

- Otros Egresos

= UTILIDADANTESDEIMP.YPART. 13683167 14379200 1408189 12824850 10668067

- 15% Participacion Trabajadores 00475 2156880 2012284 1923128 1600210
= UTILIDADANTESDEIMPUESTOS 11630692 12222320 11969608 10901123 9067857

= 22% Impuesto ala Renta DRI 2680910 2633314 2398247 19,9499
= UTILIDAD NETA 071940 933409 9336294 8502876 707298
- 10% Resena Legal 007094 953341 933629 850288 707293
- UTLIDADADISPOSICIONDEACC. 8164746 8500068 8402685 7652588 6365636
+ Revalorizacion del Edificio 0 0 0 0 40,000.00

= UTILIDAD INTEGRAL 6Lo4746 8580068 8402685 7652588 1036563



ANEXO #20

BALANCE GENERAL ESCENARIO ESPERADO

ACTIVOS
Activos Corrientes
Caja - Bancos
Inventario Mercaderias
Total Activos Corrientes

Activos No Corrientes
Edificios
Vehiculos
Muebles y Enseres

Equipo de Computaciony otros

Equipo de Oficina
Depreciacion Acumulada
Total Activos No Corrientes

TOTAL ACTIVOS

PATRIMONIO Y PASIVO
Patrimonio
Capital
Reserva Legal
Superavit por Revalorizacion
Utilidades Retenidas
Total Patrimonio

Pasivo
Pasivo Corriente
Obligaciones Bancarias
Participacion Trabajadores
Impuesto a la Renta
Total Pasivo Corrientes
Pasivo Largo Plazo
Hipoteca por Pagar

Total Pasivo

TOTAL PATRIMONIO'Y PASIVO
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BALANCE GENERAL
AL 31 DE DICIEMBRE DE CADA ANO
VALORADO EN USD
2013 2014 2015 2016 2017
130,448.81 221,993.15 305,384.04 387,180.11 476,137.35
130,448.81 221,993.15 305,384.04 387,180.11 476,137.35
110,000.00 110,000.00 110,000.00 110,000.00 165,000.00
30,000.00 30,000.00 30,000.00 65,000.00 65,000.00
9,590.00 9,590.00 9,590.00 9,590.00 9,590.00
10,100.00 10,100.00 10,100.00 10,100.00 10,100.00
500.00 500.00 500.00 500.00 500.00
(13,076.10) (26,152.20) (39,228.30) (55,454.40) (74,830.50)
147,113.90 134,037.80 120,961.70 139,735.60 175,359.50
277,562.71 356,030.95 426,345.74 526,915.71 651,496.85
40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00 40,000.00
10,639.14 21,849.14 32,977.88 43,396.06 52,514.71
40,000.00
95,752.27 196,642.29 296,800.96 390,564.52 47263242
146,391.41 258,491.43 369,778.84 473,960.58 605,147.13
0.00
2407045 25,362.00 25,178.15 23,570.53 20,630.44
30,007.83 31,617.96 31,388.76 29,384.59 25,719.28
54,078.29 56,979.95 56,566.90 52,955.12 46,349.72
77,093.01 40,559.56 -
131,171.30 97,539.51 56,566.90 52,955.12 46,349.72
277,562.71 356,030.95 426,345.74 526,915.71 651,496.85




ANEXO #21
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FLUJO DE EFECTIVO PARA ESCENARIO, ESPERADO, OPTIMISTA'Y
PESIMISTA

FLUJO DE CAJA OPERACIONAL

ESCENARIO ESPERADO

VALORADOENUSD
ENTRADAS 2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS AL CONTADO 80542042 98988168 106720595 118758225 129083057
COBROS CREDITOS
OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES
TOTAL ENTRADAS 80542042 98088168 106726595 116758225 129083057
SALIDAS
COMPRAS AL CONTADO ST20518 62560124 71086842 80352020 90410548
PAGOS PROVEEDORES
GASTOS ADMINSTRATNOS 13836247 14998549 16330120 1BLOTTAL 20029356
- DEPRECIACION 1307610 - 1307610 - 1307610 - 1622610 - 1937610
GASTOS DE VENTAS 36,086.56 050 08T HYUIB 885D
PAGOPORHPOTECA 1290323 0290323 4290323
PAGO POR OBLIGACION BANCARIA 5330921
INVERSIONES DE CAPITAL - - - 3500000 1500000
Partcipacion Trabajadores 400045 53620 A8 2351053
Impuesto a a Renta 000783 36U7% 336 2936459
TOTAL SALIDAS 80479061 89833134 L00387506 110578619 120087332
ENTRADAS 80542042 98008168 108726595 116758225 129083057
- SALDAS 80479061 89833734 100387506 110578619 120087332
= FLUJODE CAJA OPERACIONAL 9063881 OLoM34 8330089  BL7%606 8375
SALDOINICIAL DE CAJA 3061000 1304881 2199315 353404 3718011
SALDO FINAL DE CAJA 1304880 22199315 30538404 3718041 4761373




FLUJO DE CAJA OPERACIONAL
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ESCENARIO OPTIMISTA

VALORADO ENUSD
ENTRADAS 003 204 01 216 0T
VENTAS AL CONTADO 01L740% 100701682  LI052609 120634730 131041071
COBROS CREDIOS
OTROS INGRESOS NO OPERACIONALES
TOTAL ENTRADAS 0L740% 100701682  LI052609 120634730 131041071
SALIDAS
COMPRAS AL CONTADO B03076  6870LL4  TI3EE631 G064 9063037
PAGOS PROVEEDORES
GASTOS ADMINSTRATVOS 13836247 14998549 1633000 1BL0TTAL 20029356
- DEPRECIACION 13060 - 10610 - 1307600 - 162610 - 193760
GASTOS DE VENTAS HORR BB WA BK B8
PAGOPORHPOTECA RB  RWB 29023
PAGO POR 0BLIGACION BANCARIA 3,307
INVERSIONES DE CAPIAL : : : B0 1500000
Paricipacion Trabaladores H005 AR AR 25%6L%
mpuesto ala Renta 4680 UAHH HA0  R35H
TOTAL SALIDAS oTaM3sT 680139 LOUAGTI0  LL36TH0L  L2099047
ENTRADAS 017095 10070662  LA052609 120634739  L3104L07L
- SALDAS T3S 68013 LOUAGTI0  LL367H0L  L2099647
= FLUJODE CAJA OPERACIONAL 0300599 002543 %6GA0 96723 00459
SALDOINICIAL DE CAJA 0000 3TN 2MNLA NN AL
SALDO FIAL DE CAJA U359 ML 3BAE  BLR RLTBA




FLUJO DE CAJA OPERACIONAL
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ESCENARIOPESIMISTA

VALORADO ENUSD
ENTRADAS 013 2014 Ik N6 0
VENTAS AL CONTADO 865157 96213030  LOBGRLI0  L1SBI6L0 126057471
COBROS CREDIOS
OTROS NGRESOS NO OPERACIONALES
TOTAL ENTRADAS 865157 9621030 LOBGRLL0  L1SBI6L0 126057471
SALIDAS
COMPRAS AL CONTADO DML 62366580 TO9EBL6  BO3DA060 90521098
PAGOS PROVEEDORES
GASTOS ADMINSTRATVOS 13836247 1499649 16330020 1BL0TTAL 20029356
- DEPRECIACON 30610 - 130760 - 1307610 - 162260 - 1937640
GASTOS DE VENTAS Do /A 2306 5B 8390
PAGO PORHPOTECA PR 2038 290323
PAGO POR OBLIGACION BANCARIA R3.30027
INVERSIONES DE CAPTTAL : : : 0000 1500000
Parcipacion Trabajadores 0547y 256880 201284 193728
Impuesto a Renta DA 6010 26331 BT
TOTAL SALIDAS BLSATE  B7900% 99360355 L09GA2T 119273769
ENTRADAS BB5ST  %6213030  L0BGBLI0  L1SB16190 126057471
- SALDAS BLSATE  B7900%5 99380355 L09GA2T 119273769
= FLUJODE CAJA OPERACIONAL 600079 A28 GARTIRD 6201863 674702
SALDOINICIAL DE CAJA 08000 1068079 18103316 2501071 30792934
SALDO FINAL DE CAJA 10681079 18103316 24591071 79N 37576636




ANEXO #22

PUNTO DE EQUILIBRIO ESPERADO

DETERMINACION DE PUNTO DE EQUILIBRIO
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COSTOS FIJOS 2013 2014 2015 2016 2017
SUELDOS Y SALARIOS 119,886.37 | 13178259 | 14485925 15923350  175,034.10
SERVICIOS BASICOS 3,000.00 3,162.00 333275 3512.72 3,702.40
DEPRECIACION 1307610 | 1307610 1307610  16226.10 19,376.10
UTILES DE OFICINA 1,200.00 1,264.80 1,333.10 1,405.09 1,480.96
PUBLICIDAD 6,000.00 6,324.00 6,665.50 702543 740481
ARRENDOS - : - : :
KITS MANTENIMIENTO 2,000.00 2,108.00 222183 234181 246827
MANTENIMIENTO VEHICULO 843.20 888.73 936.72 987.31 1,04062
MANTENIMEENTO INSTALAC 2,108.00 222183 234181 2468.27 2,601.56
MOVILIZACION 3,000.00 3,000.00 4,200.00 4,200.00 4,200.00

TOTAL| 15111367 16382805( 178967.06| 19740023|  217,308.82

COSTOS VARIABLES 2013 2014 2015 2016 2017
COSTO DE VENTAS 54720518 | 62560124 | 71086842 80352020  904,10548

GASTOS FINANCIEROS 1330551 6,369.78 2,343.66 : :

COMISIONES 2013536 |  2430264| 2653251 288249 31,180.00
TOTAL| 58264605 | 65627365 73974458 | 83234516 93528548

2013 2014 2015 2016 2017
VENTAS 89542042 |  989,881.68 | 1087026595 118758225 1290,830.57
IPUNTODEEQUILBRIO | 43260493 | 48611056 | 55992181 | 65992265 | 78895441 |
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ANEXO #23

PRESUPUESTO DE COMPRAS EN LOS TRES ESCENARIOS

PRESUPUESTO DE COMPRAS

ESCENARIO ESPERADO
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO 17.92 18.89 19.91 20.98 2211
X CANTIDAD 13,350 14,590 15,830 17,070 18,310
TOTAL COMPRAS 239,205.30 275,540.50 315,102.37 358,133.45 404,893.05
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO 12.65 13.33 14.05 1481 15.61
X CANTIDAD 7,760.00 8,340 8,920 9,500 10,080
TOTAL COMPRAS 98,148.48 111,180.47 125,333.72 140,691.32 157,342.06
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO 20.03 21.11 22.25 23.45 24.71
CANTIDAD 4,280 4510 4,740 4970 5,200
TOTAL COMPRAS 85,711.28 95,194.39 105,451.75 116,539.31 128,516.83
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO 17.92 18.89 19.91 20.98 22.11
CANTIDAD 3,540 3,820 4,100 4,380 4,660
TOTAL COMPRAS 63,429.72 72,142 .89 81,612.11 91,893.64 103,047.60
Vestidos
2013 2014 2015 2016 2017
COSTO 21.08 22.22 23.42 24.68 26.02
CANTIDAD 2,880 3,220 3,560 3,900 4,240
TOTAL COMPRAS 60,710.40 71,542.99 83,368.47 96,262.48 110,305.94
TOTAL COMPRAS 547,205.18 625,601.24 710,868.42 803,520.20 904,105.48



COSTO
X CANTIDAD

= TOTAL COMPRAS

COSTO
X CANTIDAD

= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD

= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD

= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD

= TOTAL COMPRAS

TOTAL COMPRAS
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PRESUPUESTO DE COMPRAS
ESCENARIO OPTIMISTA
VALORADO EN USD
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
17.56 18.51 1951 20.56 21.67
13,550 14,790 16,030 17,270 18,510
237,933.12 273,731.26 312,701.78 355,082.92 401,129.38
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
12.40 13.06 13.77 1451 15.30
7,960.00 8,540 9,120 9,700 10,280
98,664.52 111,569.74 125,581.02 140,780.17 157,254.65
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
19.63 20.69 21.80 22.98 24.22
3,080 4,210 4,440 4,670 4,900
78,109.41 87,084.93 96,802.03 107,314.65 118,680.35
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
17.56 1851 19.51 20.56 21.67
3,740 4,020 4,300 4580 4,860
65,673.05 74,401.60 83,881.33 94,167.91 105,320.84
Vestidos
2013 2014 2015 2016 2017
22.72 23.95 25.24 26.61 28.04
3,080 3,420 3,760 4,100 4,440
69,990.66 8191361 94,920.15 109,092.54 124518.76
550,370.76 628,701.14 713,886.31 806,438.19 906,903.97



COSTO
X CANTIDAD
= TOTAL COMPRAS

COSTO
X CANTIDAD
= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD
= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD
= TOTAL COMPRAS

COSTO
x CANTIDAD
= TOTAL COMPRAS

TOTAL COMPRAS
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PRESUPUESTO DE COMPRAS
ANOS 2013 - 2017
VALORADO EN USD $
Blusas
2013 2014 2015 2016 2017
18.28 19.26 20.30 21.40 22.56
13,200 14,440 15,680 16,920 18,160
241,247.95 278,161.81 318,358.89 362,086.14 409,607.59
Camisetas
2013 2014 2015 2016 2017
12.90 13.60 14.33 15.11 15.92
7,610.00 8,190 8,770 9,350 9,930
98,176.31 111,364.44 125,690.61 141,239.27 158,100.67
Jeans
2013 2014 2015 2016 2017
20.43 2153 22.69 23.92 25.21
4,130 4,360 4590 4,820 5,050
84,361.53 93,868.85 104,156.96 115,282.47 127,305.80
Pantalones
2013 2014 2015 2016 2017
18.28 19.26 20.30 21.40 22.56
3,390 3,670 3,950 4230 4510
61,956.86 70,696.25 80,198.83 90,521.53 101,725.23
Vestidos
2013 2014 2015 2016 2017
2150 22.66 23.89 25.18 26.54
2,730 3,070 3,410 3,750 4,090
58,699.37 69,574.45 8145287 94411.28 108,531.68
54444201 623,665.80 709,858.16 803,540.69 905,270.98



ANEXO #24

CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO

CALCULO TASA DE DESCUENTO

B DESAPALANCADA =
Rf= a5anos
Primaderiesgo=rm-rf =
Riesgo pais=

TASA DE IMPUESTOS=

D=
PN/=

B APALNCADA=
CAPM=

CPPC=

1.29
0.77%
5.30%

15.10%
22.00%

0.23
0.77

1.590553247

24.2999322%

20.5049%
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DIAGRAMA DE GANTT

ANEXO #25
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DESCRIPCION
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