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RESUMEN

La dltima década en el Ecuador se destacO por el auge en la practica de los
deportes de montafia, fendmeno dado por el incremento del turismo nacional y
extranjero a la sierra ecuatoriana y el constante respaldo de instituciones
estatales como el Ministerio de Turismo el cual, a través de campafias
nacionales e internacionales, ha fomentado la practica de deportes de
montafia. Cabe destacar que para desarrollar este tipo de actividad deportiva
es imprescindible contar con prendas de vestir adecuadas tales como chompas
rompe vientos, camisetas resistentes y pasamontafas. En este aspecto existe
un conjunto de productores y comercializadores internacionales especializados
en la confeccion de ropa deportiva de montafia, la cual debe poseer
caracteristicas especiales como el confort, materiales aislantes y resistencia. El
Ecuador, a pesar de poseer una cultura y tradicién en la industria textil, no ha
desarrollado empresas textiles dirigidas especificamente a la produccion de
ropa para deportes de montafia. El propésito de la investigacién esta dado por
la elaboracion de un plan de negocio con la finalidad de establecer la
factibilidad de la produccion de ropa para este tipo de deportes,
especificamente para el Senderismo y Excursionismo. Para hacerlo, se debe
realizar un analisis externo de la industria y el mercado a partir de cuyos
resultados se elabor6 un plan de marketing asentado sobre un modelo
financiero que permitié observar la factibilidad de dicha empresa. El analisis al
cliente permiti6 determinar los costos para la comercializacion de ropa para
practicar deportes de aventura como el senderismo y excursionismo,
estableciendo los intereses y necesidades del mercado actual quedando en
evidencia la existencia de una oportunidad de negocio en la creacion de una
empresa productora y comercializadora de ropa deportiva de montafa, el
analisis financiero dejé de manifiesto la viabilidad del proyecto arrojando un
VAN positivo y un TIR sobre el 39,57% con un periodo de recuperacion de 3

afnos.



ABSTRACT

The last decade in Ecuador has been highlighted by the rise in the practice of
mountain sports, a phenomenon given by the increase of national and foreign
tourism to the Ecuadorian highlands and the constant support of state
institutions such as the Ministry of Tourism which Through national and
international campaigns has encouraged the practice of mountain sports, it
should be noted that to develop this type of sport activity is essential to have
appropriate clothing such windbreakers, resistant shirts and balaclavas. In this
aspect there is a group of international producers and marketers specialized in
the manufacture of mountain sportswear which must have special
characteristics such as comfort, insulating materials and comfort. The
Ecuadorian nation despite having a culture and tradition in the textile industry
has not developed textile companies specifically aimed at the production of
clothing for mountain sports, the purpose of the research is given by the
development of a business plan for the purpose to establish the feasibility of the
production of clothing for this type of sports, making with this objective an
external analysis of the industry and the market based on the results of which a
marketing plan was developed based on a financial model that allowed to
observe the feasibility of said company. The analysis to the client allowed to
determine the costs for the commercialization of mountain clothes, establishing
the interests and needs of the current market, evidencing the existence of a
business opportunity in the creation of a company that produces and sells
mountain sportswear, The financial analysis revealed the viability of the project,

yielding a positive NPV and an IRR of 39,57% with a recovery period of 3 years.
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1 INTRODUCCION

1.1 Justificacion del trabajo

La ultima década estuvo marcada por un incremento en la demanda de ropa
deportiva en especifico para deportes de montafia, esto se debe en gran
medida a las campafas de difusion llevadas a cabo por el Ministerio de Salud
donde promueven a las personas de diferentes afios de edad a realizar varios
tipos deporte y al Ministerio de Turismo que recalca la facilidad para practicar
los deportes de montafia en el pais (Core Business Ekos, 2017).

Cabe destacar que existen limitaciones para la practica del deporte de montafia
debidas principalmente al elevado costo de la indumentaria utilizada para
dichos fines, dado que la misma generalmente es importada. Esto incrementa
aln mas su precio, dificultando una adquisicion sistematica por parte de los
deportistas. Cabe sefalar que la ropa deportiva de montafia es imprescindible
para los practicantes de senderismo y excursionismo dado que a la altura que
se practica este deporte existen bajas temperaturas y una mayor exposicion a
los elementos naturales, factores que podrian poner en riesgo la salud e
incluso la vida de los deportistas.

La oportunidad de negocio para la elaboracion y comercializacién de ropa de
deportes de aventura en montafia se hace evidente en un mercado en el que
existe una demanda insatisfecha, tomando en cuenta que a nivel nacional
existe la materia prima necesaria para su elaboracion con igual o mayor calidad
qgue la ropa proveniente de Europa. También se destaca la existencia de una
experiencia y cultura en la region para la elaboracion de este tipo de
indumentaria y finalmente se debe anotar que se ofrecera una linea de ropa

deportiva personalizada para equipos y clubes del Ecuador.

Actualmente en el Ecuador no se verifica una empresa productora y
comercializadora de ropa deportiva de aventura en montafia. De ahi que la
empresa, al brindar dichos productos a precios competitivos, con calidad y con
una personalizacion Unica, garantizara una alternativa para la adquisicion de la

ropa para practicantes nacionales y extranjeros.



El Ministerio de Turismo actualmente se revela como el principal promotor en la
practica de los deportes de montafia; de ahi que exista un canal de difusion
directo en ferias, exposiciones y eventos celebrados por dicha institucion tanto

a nivel nacional como internacional.
1.1.1 Objetivo general del trabajo

Elaborar un plan de negocios con el objetivo de establecer la factibilidad de la
produccién y comercializacion de ropa para deportes de aventura en montafia

estandarizada o personalizada.
1.1.2 Objetivos especificos

e Establecer las oportunidades y amenazas especificas de la industria de
ropa para deportes de montafia a través de un andlisis del entorno
externo.

e Determinar el mercado objetivo mediante una investigacion cualitativa y
cuantitativa que permita caracterizar al cliente, su comportamiento,
preferencias y necesidades de adquisicion.

e Especificar las oportunidades de negocio en concordancia con los
resultados derivados del analisis del entorno externo y del cliente.

e Delimitar la propuesta de valor asi como las estrategias de marketing
idoneas para el mercado objetivo.

e Disefiar la filosofia y estructura organizacional derivadas de la mision,
vision y objetivos de la empresa.

e Precisar la viabilidad del proyecto mediante la evaluacion financiera y del
mismo modo establecer la inversiéon inicial como capital de trabajo y
estructura del capital, asi como la informacién demandada por los

inversionistas.



2 ANALISIS ENTORNOS
2.1 Anaélisis del entorno externo

El CIUU 4.0 de la industria correspondiente al proyecto pertenece a la actividad
G4641.2 perteneciente a la confeccion de prendas de vestir y accesorios
deportivos., Se debe mencionar la inexistencia de mas informacion especifica
de dicha actividad, de ahi que el analisis se enfoco en el sector textil, en el cual
se desarrollard la investigacion. El estudio estuvo respaldado por los
lineamientos de Alan Chapman, estudioso norteamericano Docente de la

Universidad de lllinois, especialista en Administracién de empresas.

2.1.1 Entorno externo
2.1.1.1 Factor Politico y Legal

Estabilidad de la industria: La segunda década del presente siglo ha estado
marcada por un crecimiento del PIB del 4.3%, reflejando en el mismo las
inversiones de sectores estratégicos y gasto social, logrando una reduccién del
0.07 puntos del coeficiente de desigualdad GINI. Sin embargo, en los 4 ultimos
afos se percibié una desaceleracion y contraccion econdmica resultado directo
de la apreciacion del ddlar y la caida de los precios del petréleo, lo cual se
tradujo en un incremento de la pobreza de un 22,5% al 23,4% en el 2017. En el
presente afio el Gobierno Nacional disminuyé la inversion publica y el gasto
corriente logrando controlar la cuenta corriente mediante restricciones a los
movimientos de capitales y bienes. En concordancia con el indice de
Globalizacion KOF (mide la conectividad, integracion e interdependencia global
de los paises tanto cultural, ecologica, econdmica, politica, social y tecnologica
para determinar el indice general de globalizacion) Ecuador se ubica en el
puesto 92 por encima de Bolivia y Venezuela ( Banco Central del Ecuado,
2017).

Debe destacarse que Ecuador en la década del 80 tenia una industria textil
reconocida a nivel nacional por su calidad y volumen de produccién, el cual
alcanzaba el 24% del PIB industrial del pais, tal situacion se revirtid posterior a

la dolarizacion desapareciendo del mercado interno los productos textiles



nacionales de forma tal que a la fecha el sector textil representa el 6% del PIB
industrial ( Banco Central del Ecuado, 2017).

indice de corrupcion: El indice de corrupcién en la nacién obtuvo como
resultado 32 puntos en el indice de percepcion de la corrupcion tal y como
revela la Organizacion para la Transparencia Internacional, de ahi que se
evidencie un empeoramiento en el ranking del Ecuador ubicado en la posicion
107 de 167 paises, situacion que se traduce a nivel mundial en desconfianza y
falta de incentivos para la inversion extranjera (Transparency International,
2017). Tal fendbmeno se traduce en desinterés al momento de captar
inversionistas extranjeros los cuales ademas de buscar un mercado
competitivo, demandan un ambiente y equilibrio interno que permita un

desarrollo sistematico y ordenado de las inversiones realizadas.

Matriz productiva: Con el objetivo de fomentar las actividades econdmicas
existentes con posibilidades de expansion en las que destaca el sector
manufacturero que abarca la industria textil, se llevé a cabo un andlisis de la
biodiversidad como ventaja comparativa de ahi que en el proyecto de
transformacién de la matriz productiva se abarque nuevos sectores. El Plan de
Desarrollo Nacional “Toda una vida”, la agenda de transformacion productiva y
el Cdédigo de la Produccion estan dirigidos a sectores tales como la
construccion, textiles, calzado, entre otros, siendo uno de los objetivos de la
matriz productiva lograr una sustitucion efectiva de las importaciones en post
de la produccién local y el empleo (Banco Mundial, 2016). Cabe destacar que
el 50% de las empresas textileras del Ecuador estan ubicadas en la Provincia
de Pichincha, un 36% se encuentran en Azuay y Tungurahua lo que evidencia

gue la region sierra abarca la mayoria de las empresas textileras (Costa, 2015).

Legal: Para elaboracion de ropa de deportes de aventura en montafia es
necesario dar cumplimiento a las especificaciones técnicas tales como
etiquetado, composicion, nombres autorizados, etiquetado sobre el tratamiento
y etiqueta ambiental tal como lo sefiala la norma INEN (Banco Central del
Ecuador, 2017). Actualmente el 64% de las empresas textileras se subordinan
al modelo de economia popular de ahi que no exista un cumplimiento efectivo

de las técnicas de etiquetado tal como lo sefiala la Norma INEN, dando



cumplimiento a dicha normativa un 29% de compafias privadas y un 7% a

empresas publicas (Aumont, 2016).
2.1.1.2 Factor Econdmico

Acuerdo comercial: Ecuador desarrolla acuerdos comerciales con otros
paises para buscar oportunidades internacionales. Por ejemplo, hay un
acuerdo bilateral entre Ecuador y Turquia oportunidades comerciales en los
sectores de metalmecéanico, carrocero y textil siendo su objetivo el de
incrementar la productividad y la competitividad mediante la importacién de
nuevas tecnologias y procesos mas eficientes (Ministerio de Comercio
Exterior., 2016). Es de destacar que hasta el 5 de febrero del 2018 Ecuador
incrementd en un 50% las exportaciones textiles a paises de la Unién Europea,
mientras que se ha logrado aumentar en un 35% las exportaciones textiles a
Estados Unidos, de ahi que se pueda vislumbrar un pronto desarrollo y

recuperacion de la economia nacional

PIB: El sector textil se encuentra bajo la Manufactura, que representa el 11.8%
del PIB; en el 72% de estos productos se concentran 5 actividades: alimentos y
bebidas (38%), industria de productos quimicos (11%), productos minerales
(9%), textiles y cuero (7%) y metales convencionales (7%). El sector textil
registr6 un aumento del 4,3% el afio anterior, es decir, el 0,9% del PIB ( Banco
Central del Ecuado, 2017).

Inflacion: La inflacion es 1.59%, esta desaceleracién, que corresponde a
0.14%, conduce a la reaccion de los consumidores que prefieren productos
mas baratos. Segun el BCE, la ropa se ve afectada negativamente porque no
se consideran productos basicos (Banco Central del Ecuador, 2017). Tomando
en consideracion el crecimiento econdémico Ecuador crecera un 1.6% en el
presente afio aunque centros de investigacion como la Corporacion de
Estudios para el Desarrollo (Cordes) afirma que el crecimiento alcanzara un
2,4%, lo que evidencia un desarrollo de la industria textil nacional y por ende
una mayor posibilidad de comercializar sus productos ene | mercado interno
(Banco Central del Ecuador, 2017).

Tasas de interés: De acuerdo con el Banco Central, la tasa activa para las

PYMES es 11,77%, el segundo de la region, segun el Banco Mundial, la tasa



pasiva es de 5.95%, que es uno de los mas altos de la regién Andino (Banco
Central del Ecuador, 2017). Las nuevas politicas del gobierno nacional con el
desarrollo de las PYMES ha determinado la firma de un convenio que otorga 30
millones de dolares a la economia popular y solidaria con el objetivo de

recuperar la industria textil (Banco Central del Ecuador, 2017).

Balanza comercial: Las medidas gubernamentales y las medidas fiscales se
tomaron con respecto a la balanza comercial que afecta al sector textil, por
ejemplo el tratamiento diferencial arancelario a la importacion de ciertos
materiales, como el algodon, necesaria para la fabricacion de ropa de montafa.
En 2015, el déficit de la balanza comercial fue del 25,2%, lo que exigid
garantias para proteger a la industria nacional y reducir las importaciones. Las
exportaciones de textiles disminuyeron en un 29% y el contrabando a través de
las fronteras aumentd. Colombia sigue siendo el principal destino de las
exportaciones de textiles, con un 53% segun €l (Banco Central del Ecuador,
2017).

2.1.1.3 Factor Social

PYMES: Con respecto a la constituciéon, regulacion, incentivos y financiacion de
las PYMES, se propone un codigo de produccién para el desarrollo comercial
de las micro, pequefias y medianas empresas; con la ayuda de la cual se
proporcionara conocimiento legal sobre el desarrollo de las PYMES y sobre la
financiacion que pueden recibir para su produccién y su eventual
internacionalizacion (Core Business Ekos, 2017). Es de destacar que el 80% de
las empresas textiles se corresponden al modelo de PYMES las cuales se
veran beneficiadas con las nuevas medidas economicas destacadas por el
gobierno nacional con la finalidad de fortalecer dichas instituciones y por ende

ampliar su capacidad generadora de riqgueza (Garcia, 2015).

Empleo / Desempleo: Este afo, el desempleo aumenté un 4.28% en
comparaciéon con el afio anterior. La industria textil es la segunda mas grande
en el sector manufacturero porque es una de las mas influyentes en el mercado
laboral, segun AITE (Asociacién de la Industria Textil de Ecuador). La industria
ha creado aproximadamente 60,000 empleos directos y 200,000 indirectos

(Asociacion de Industrias textiles del Ecuador, 2017). Al incrementarse las



capacidades productivas de la industria textii sera imprescindible la
contratacion de mas personal encargado de la produccion, distribucion vy

comercializacion de los productos.

Ingresos: Segun los datos del Banco Mundial y del INEC, se ha constatado
que el 83,3% de las familias tiene la oportunidad de recibir una educacion y
recibir mayores ingresos. Segun la Asociacién de Economistas de Pichincha, la
clase media recibe de 386 a 1400 dodlares por mes (Banco Mundial. Datos
estadisticos Ecuador, 2018). El fortalecimiento y desarrollo de la industria textil
incrementara las oportunidades de desarrollo econdmico para la poblacion
ecuatoriana al activarse una de la industria textil que histéricamente fue de las
mayores en ofertar empleos directos, indirectos y oportunidades e iniciativas

para el comercio minorista y mayorista (Estrada, 2017).

Tendencias de consumo en el sector textil: Segun el INEC, se asignaron
$2,400 millones a los hogares para la compra de productos textiles y todos sus
derivados, los costos de vestimenta fueron del 7,9% (Pro Ecuador, 2017).

2.1.1.4 Factor Ambiental

Los estandares ambientales deben ser respetados por las compafiias en el
sector textil. EI gobierno busca implementar el programa utilizado por Alemania,
Japoén, Estados Unidos y el Reino Unido bajo el nombre de EcoFashion, que
consiste en utilizar desperdicios de prendas de vestir procesadas (Pro Ecuador,
2016). El impacto del uso de programas en los que se reciclen las materias
primas serd positivo al disminuir significativamente los niveles de
contaminacion y lograr un uso optimo de los recursos, debe destacarse que la
tradicién andina dirigida a la produccién de textiles remarca la importancia de

un uso estratégico de los recursos a ser utilizados.
2.1.1.5 Factor Tecnolégico

Tecnologia: Hay varios proveedores en la industria textil que invierten en
investigaciéon y desarrollo y admiten tecnologias avanzadas, por lo que
tenemos las maquinas y el software mas avanzados que ofrecen mejores

productos. En la industria textil, orientada a la industria deportiva, es importante



suministrar materias primas importadas, principalmente telas resistentes al frio
(Pro Ecuador, 2016). Bien.

Innovacion: Se firmo6 un acuerdo con la Universidad Estatal de Carolina del
Norte para fortalecer la certificacion de la industria textil y los laboratorios de
pruebas con Yachay, para certificar productos segun los estandares
internacionales, ademas del desarrollo del Centro de Investigacion Yachay,
tendrd la oportunidad de realizar pruebas de tejidos (Yachay, 2017). Al
realizarse estudios técnicos que garanticen la calidad del producto se lograra
ubicar con mayor facilidad los productos ofertados a nivel nacional e

internacional (Aumont, 2016).

Maquinaria: Debido a la importancia del sector textil en la economia, el
mercado local estd dominado por las tecnologias y el equipo necesarios para
producir ropa. Las empresas nacionales tienen acceso a los planes del
gobierno para importar nuevos equipos modernos a través de impuestos como

el de la renta ( Instituto Nacional de Estadisticas y Censos, 2017).
2.1.2 Analisis de la Industria
2.1.2.1 Rivalidad entre competidores existentes: Baja

La industria textil en su conjunto tiene una amplia variedad de competidores
(Costa, Imagen de Marca un fenémeno social., 2015). Los costos de salida a
menudo cubren los costos de permanecer en el mercado, y los costos de
cambiar la mezcla de productos son bajos, lo que significa que existe una
fuerte competencia entre las empresas. (Erner, 2016) Sin embargo, para la
industria de ropa deportiva orientada al deporte, esto no es suficiente, ya que
no hay compainiias involucradas en este nicho de mercado, aunque existe una

demanda creciente de atletas que desean comprar otra ropa (Trujillo, 2015).
2.1.2.2 Entrada de nuevos competidores: Media

La ventaja se puede demostrar para las empresas textiles existentes que
aplican economias de escala, lo que es un obstaculo para la entrada de nuevos

competidores con bajos niveles de produccién, asi como la identificacion de



marcas y productos, asi como el capital necesario para ingresar al sector textil
(Aumont, 2016).

Los canales de distribucion son otro factor limitante debido al posicionamiento
de grandes empresas que tienen una gran capacidad comercial (Barman,
2013). Por otro lado, la curva de experiencia es una ventaja para las empresas
que trabajan en el sector textil deportivo, ya que tienen los conocimientos
necesarios para mantenerse, tal como es el ejemplo de los productores de

camisetas deportivas y uniformes deportivos “Sublimazone” (Garcia, 2015)

Sin embargo, hay un acceso facil a los materiales debido al gran volumen de
sus suministros. Fuente Si bien es cierto que no se identificaron barreras
estatales, se debe recordar que se refiere a las patentes, aunque no

representan una amenaza para los nuevos competidores.
2.1.2.3 Productos sustitutos: Baja

Algunas prendas aprobadas para deporte de montaifia se importan con altos
costos, pero no son atractivas para las empresas textiles existentes, tal como
es el caso de las chompas rompe vientos las cuales son importadas desde los
Estados Unidos por grandes empresas como Marathon Sport y vendidas a
altos costos, mientras que empresas productoras de chompas nacionales tales
ECUACHALECO prefieren realizar chompas de similares caracteristicas a un
menor costo pero que sean aptas para cualquier tipo de persona sin que sean
de uso exclusivo para deportistas. Explicar mejor La especificacion para la ropa
deportiva hace que los productos alternativos para la industria de la ropa
deportiva magra, se centran en los deportes de montafa (Costa, 2015) .

2.1.2.4 Poder de negociacion de los clientes: Baja

El poder de los clientes estd determinado por el nimero de competidores
presentes en el sector, particularmente en el sector textil dedicado a productos
certificados cuya potencia es baja debido a su baja diferenciacion de productos
(valor agregado), identificacibn de marca (especializada para productos
especificos) y la falta de sustitutos para reducir la capacidad de negociacion de
los clientes ( Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2012).



2.1.2.5 Poder de negociacion de los proveedores

10

Hay varios proveedores en la industria textil, y su poder de mercado es débil.

(Pro Ecuador, 2016) Existe una alta disponibilidad de materiales alternativos y

el costo de reemplazar a los proveedores no es critico para los fabricantes de

ropa deportiva (Trujillo, 2015). Sin embargo, existe cierta diferenciacion para

algunos recursos tales como la lana y algunos proveedores tienen la

oportunidad de implementar la integracién en el futuro (creacion de productos

de mayor calidad a un mayor costo) (Erner, 2016).

2.1.3 Matriz EFE

Tabla 1 Matriz EFE

Resul
No [ Factores Externos Claves Peso Ca}lfﬂc tado
acion | Pond
erado
Oportunidades
Matriz productiva impulsa el sector manufacturero y se Factor politico
1 : 8% 3| 0,24
enfoca en sectores como el textil. y legal
Acuerdos de cooperacion binacional con Turquia para Factor
2 - . . A 7% 4( 0,28
oportunidades comerciales en el sector textil economico
3 Crecimiento del PIB en el sector textil del 4.3%, lo que Factor 50 > 01
representa el 0.9% del PIB total. econémico '
Caddigo de produccién: desarrollo empresarial de las . 0
4 PYMES. Planes de financiamiento. Factor social % 3] 021
5 La |ndustr|_a textil genera alrede_dor de 60.000 plazas de Factor social 8% 2| o016
empleos directas y 200.000 indirectas.
Los deportes de montafia han ganado mas adeptos en los
6 | tltimos afios, por lo que el mercado a estos productos se Factor social 8% 41 0,32
hace mas atractivo
Existe investigacion y desarrollo tecnolégico en la industria Factor
7 | textil. Acuerdo con Universidad Estatal de Carolina el L. 10% 2 0,2
tecnolégico
Norte.
Amenazas
Las exportaciones textiles cayeron un 29% y se fomento6 el | Factor
8 A 8% 2| 0,16
contrabando por las fronteras economico
De acuerdo al Banco Central la tasa activa para las . o
9 PYMES es del 11.77%, la 2da mas alta en la regién Factor social 5% 2 0.1
Las tendencias y preferencias del consumidor en los
10 | deportes de montafia han sido recientemente favorables Factor social 7% 41 0,26
para muchas empresas
De acuerdo al BCE, las prendas de vestir han tenido una
incidencia negativa dentro de la economia del pais ya que | Factor
11 - . . ; . 5% 3| 0,15
no son considerados como bienes de primera necesidad economico
por lo que se consideran como una necesidad primaria.
Poder de
La industria cuenta con una amplia gama de oferentes, negociacion
12 L . h 7% 1| 0,07
adicional a esto existen grandes grupos empresariales. de los
clientes
Existe el know how necesario para el desarrollo de nuevos | Ingreso de
13 | competidores; a esto se suma el facil acceso que tienen a | nuevos 6% 3| 0,18
los insumos. competidores
Los costos para salir muchas veces pasan los costos de Rivalidad de
14 | permanecer en el mercado y los costos de cambio son la 5% 3| 0,15

bajos por lo que obliga a que exista una rivalidad alta entre

competencia




las empresas.
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15

Algunos proveedores tienen la capacidad de realizar una negociacion
integracion hacia adelante. de los

Poder de
4% 1| 0,04

proveedores

TOTAL 100% 2.62

Calificacion: 1 Pobre

214

2 Moderado
3 Bueno
4 Superior

Conclusiones del andlisis externo

En linea del analisis politico la amenaza planteada por la inestabilidad
que se produce en el sector textil se genera por la existencia de tasas
arancelarias, pero hay proyectos a favor del sistema de produccion en
este sector, como los acuerdos comerciales con Turquia y el desarrollo
de la matriz productiva, ademas de los requisitos legales del sistema
especialmente para la ropa deportiva orientada a los tipos de deportes
de montafa.

La balanza comercial, las altas tasas de interés y el impacto negativo en
la ropa con inflacién representan una amenaza directa para la industria
textil. A pesar del crecimiento del PIB en el sector textil y el actual codigo
de produccion centrado en las pequefias y medianas empresas, son
factores que estimulan a las empresas de la industria textil a abordar
nuevos nichos de mercado, como el deporte de montafia.

En el contexto del analisis social, existe una oportunidad, ya que la
industria textil es uno de los mayores generadores de empleos. Las
tendencias y preferencias del consumidor en los deportes de montafia
han sido recientemente favorables para muchas empresas.

El aspecto tecnolégico es positivo gracias a las inversiones en
investigaciéon y desarrollo, el acuerdo firmado entre la Universidad
Estatal de Carolina del Norte y Yachay mejorara los procesos y
estandares de calidad en el sector textil.

La competencia entre los competidores existentes es alta en la industria
textil en su conjunto, ya que hay una gran variedad de ellos, lo que
resulta en altas variaciones de costos. Sin embargo, para la industria
textil deportiva enfocada en deportes de montafia, es baja porque no hay

compafias enfocadas en este nicho.
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La amenaza de entrada de nuevos competidores es, en promedio, baja
dadas las economias de escala y el capital requerido para ingresar al
sector textil. Sin embargo, el facil acceso a los recursos y el apoyo del
gobierno alienta la aparicion de nuevos competidores.

La disponibilidad limitada de productos de reemplazo en el deporte de
montafia es ventajosa para una nueva compainiia.

La fuerza de las negociaciones con los clientes es débil debido a la falta
de competidores en el campo de la ropa deportiva, centrada en los
deportes de montafia.

Un gran numero de proveedores de suministros para el sector textil hace
que su fuerza comercial sea relativamente baja. Hay una amplia gama

de accesorios para hacer ropa de montafia.
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3 ANALISIS DEL CLIENTE

Para llevar a cabo el andlisis del cliente, los métodos propuestos por Kotler y
Armstrong se utilizaron para comprender el comportamiento del consumidor, en
los que se analizara la aceptacion del producto, frecuencia de compra, precio
que estan dispuestos a pagar, modelos o detalles que hacen atractivo al

productos y producto méas demandado.

3.1 Grupo Focal

Para el desarrollo del grupo de discusiéon se invitd a personas que tenian
relaciones directas con deportes de montafia, tales como: deportistas,

entrenadores, excursionistas, asistiendo 11 personas al focus group.

Tendencias del producto: La ropa mas popular: una camiseta, un suéter, un

pasamontafias y guantes.

Habitos de Consumo: La ropa varia segun la temporada, prefieren que el
disefio sea personalizado, en la practica coincide con la imagen de los clubes,

asi como imagenes de sitios turisticos en Ecuador y tradiciones ecuatorianas.

Caracteristicas del producto: Esperan que los productos sean mas
accesibles para que tengan una mayor apertura al disefio de moda y las

dimensiones sean precisas.

Ciclo de vida, expectativas: Creen que es importante preservar la identidad
del club de montafiismo del que forman parte, a través de su vestimenta, que

debe transmitir la personalidad de los deportistas.

Acceso a canales de distribucion

Nivel de dificultad para acceso: El mayor problema es que las chompas
rompen el viento de un momento para otro, no hay lugares fisicos para su

adquisicion a un precio razonable.

Los mas usados: El canal mas utilizado es el de las compras en linea,
especialmente para Colombia y los Estados Unidos; Sin embargo, los precios

Nno son interesantes.
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Problemas con canales usados: Otro problema, que es obvio, para el tamafio
(la compra virtual no le permite tener una idea realista de la cantidad) en el
caso de los disfraces de corredores es importante tener el tamafio correcto,

porque el problema lo mas comun es la precision de los anuncios,
Recomendaciones

Los precios mas bajos significan una falta de confianza en la pagina del
participante. Los productos de facil acceso son polos con bordados simples del
logotipo del club. Esperan acceder a tiendas fisicas especializadas donde

pueden comprar una amplia gama de productos y elegir sus proyectos.

Esperan obtener informacién a través de las redes sociales, especialmente en
las péginas relacionadas con los dados deportivos, que son el entorno en el
gue mas interactian en este momento; ademas todas las actividades turisticas
y el espiritu empresarial como medio de comunicacién y promocion de
productos y el entorno para las personas estén disponibles para el acceso a

nuevos productos.

Promociones

Promociones a las que han accedido: Evallan la compra de 2 o mas
cortavientos desde el exterior para ahorrar en costos de envio. Esperan que las
acciones obtengan ganancias en funcién de sus habitos de compra (compra
por cantidad para reducir costos). Si la compra se realiza para el club, intentan
promocionar, dependiendo de la cantidad total de productos que compran.

Referencia de precios

Precios a los que han adquirido la Indumentaria: El precio minimo pagado
por el rompe vientos importado fue de 150 délares estadounidenses y el monto
maximo fue de 200 ddlares. La marca Under Armour es lo que estan buscando.

Los polos se compran por $ 25 délares con bordados.

Factores que influyen en el precio: En el caso de los clubes, tienen tarifas
mensuales para que cada participante acceda a productos como la ropa. Los
precios son discutidos por el consejo del club y se basan en el presupuesto que

tienen en ese momento.
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Precio accesible para estos productos: Esperan un precio mas bajo que el
del producto importado, pero conservan los mismos estandares de calidad que
la aprobacion del tipo. Estdn dispuestos a pagar un poco mas por un producto
que satisfaga sus necesidades, principalmente relacionado con la comodidad,

la seguridad, la calidad y la personalidad del club.

3.2 Entrevista

Se realizaron las entrevistas a un profesional de los deportes de montafia ya al

Gerente General de la empresa Jr. Sport, detallando a continuacion:
Nombre: Julian Rodriguez

Ocupacion: Comerciante de Claro y Deportista de montafia del Club de
Andinismo Politécnico

Conocimiento del sector: 7 anos de afiliacion al Club de Andinismo

Politécnico

Sintesis: Hay un mayor reconocimiento del deporte de montafia como
resultado de las diversas ligas que se han abierto para promover el mismo. La
mayoria de las chompas rompe vientos que estdn en el mercado son
importadas, por lo que sus precios son altos y su adquisicion se vuelve dificil.
Muchas personas viajan a Colombia y no pagan impuestos, pero solo para uso
personal. Al principio, cuando se obligaba a los clubes a vestir ropa
internacionalmente reconocida, hubo muchos desacuerdos sobre el dificil

acceso a las prendas importadas.

El ministerio del Deporte ayudo a la exencién de impuestos para algunos
equipos de seguridad para necesidades especiales. En los ultimos afos, el
entrevistado ha trabajado duro para garantizar que los deportes de montafia
comiencen a parecerse a un deporte nacional, especialmente con la
participacion internacional de algunos atletas extranjeros. El apoyo a empresas
privadas especializadas en el campo del medio ambiente es de fundamental
importancia; sin embargo, hasta ahora, no habia una compafia textil
especializada en deportes de montafia. Seria una oportunidad para
proporcionar ropa deportiva de montafia a precios mas bajos, una forma de

descubrir que en este deporte viene como patrocinador de diferentes clubes,
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varios grupos participan en estos eventos y quieren sentirse identificados por el
hecho de que ven la necesidad de comprar un uniforme para su equipo.
Todavia no hay una marca local especializada y ofrece este servicio, que, sin

duda, es un cliente con requisitos especiales.
Nombre: Eduardo Cabrera

Empresa: Junior Sport

Ocupacion: Gerente General

Conocimiento del sector: Mas de 30 afios de confeccion de ropa

deportiva

Sintesis: El sector textil es siempre una oportunidad para los empresarios. Se
ha descubierto que para este sector existen factores importantes como la
innovacion, la moda, las nuevas tendencias y la diversidad. Si no se adapta a
estos factores, no podra resistir en el sector. Este sector es muy volatil y
debemos adaptarnos a factores externos. Hay grandes fabricas que controlan
la mayor parte del pastel. La presencia de marcas internacionales ha influido en
el sector, si bien es cierto que no tienen un proceso de produccién en el pais, la
comercializacién de sus prendas influye en la comercializaciéon del producto
local. Algunas grandes empresas nacionales, como Pinto, han trasladado sus
procesos de produccion a otros paises para mejorar los costos de
procesamiento y el acceso a mejores materias primas; Sin embargo, otras
empresas se han quedado aqui adaptandose a las nuevas necesidades de los

clientes.

No existe una conocida marca local especializada en indumentaria, orientada a
los deportes de montafia, tal vez por la falta de conocimiento de este nicho y
sSus requisitos particulares, que puede ser un mercado atractivo, claramente
segmentado y capaz de responder a todos tus necesidades En el desarrollo de
la chompa serd 100% lana, cuando tiene ropa para un determinado grupo de
clientes, es aconsejable elegir una buena imagen de marca, personas
conocidas en el entorno y que garanticen productos de marca. En la industria
textil, la competencia es muy simple para comenzar a copiar sus productos; sin

embargo, cuando una empresa se especializa en un segmento, adquiere
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habilidades tales como el conocimiento y la experiencia que debilitan la

competencia

3.3 Investigacién cuantitativa

Se desarroll6 la investigacion cuantitativa a 50 deportistas con un cuestionario
estructurado de 18 preguntas en las que se analiza el disefio, precio,

promocion y los canales de distribucion.
3.3.1 Analisis de la encuesta

39 de los encuestados actualmente practica deportes de montafia, mientras
que 11 no se encuentra en la actualidad practicando dicho deporte. Debe
destacarse que ambos grupos fueron encuestados en un evento de promocion

de deportes de montafia.

42 de los encuestados que no practican deportes de montafia estan de acuerdo
en adquirir los productos personalizados de deportes de montafia, mientras que
8 no los adquiriria. 26 adquiriria la ropa para practicar deportes de montafia
para protegerse mejor de las inclemencias del tiempo, mientras que 17
adquiriria la indumentaria por su personalizacion y 7 la adquiriria por su

comodidad al momento de practicar deportes de montafia.

La chompa rompe viento y las camisetas personalizadas para la practica de
deportes de montafia son las prendas mas demandadas seguido de las
pasamontafias. 30 demanda ropa deportiva para la practica de deportes de
montafia personalizada, 14 demanda que la indumentaria siga una tendencia

de la moda, mientras que un 2 prefiere indumentaria estandarizada.

El atributo que mas atencion llama entre los clientes es la personalizacion del
disefio, seguido por la comodidad y calidad de los materiales utilizados en la
elaboracion de ropa deportiva para la practica de deportes de montafia. Los
colores se revelan como el atributo al que menor importancia prestaron los

clientes.

El 53% de los clientes ha adquirido chompas y camisetas de marcas tales
como Under Armour. De los clientes que adquirieron dicha indumentaria, 19 lo

hizo en tiendas deportivas especializadas como Maraton Explorer, el 11
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adquirié las prendas en compras en linea fuera del pais, por su parte 5 adquirié
la indumentaria en compras en linea a nivel local y 15 adquirié la indumentaria

a través de intermediarios.

34 adquirié la ropa en un precio que supera los 150 dolares, mientras que 13%
lo adquirié en un precio que oscila entre los 80 y 120 ddlares, 30 de los clientes
desconocen de los elementos que deben ir plasmados en las etiquetas de la
vestimenta segun la normativa INEN, mientras que 20 conoce de dichos

requerimientos.

30 de los clientes esta dispuesto a pagar 80 dodlares por chompas rompe
vientos, 20 esta dispuesto a cancelar un valor de 60 ddélares y un 20% pagaria
hasta 100 ddlares. 27 de los clientes prefieren chompas, 13 prefiere camisetas,
12 prefiere adquirir el pasamontafia, la forma de adquirir la indumentaria para
34 seria grupal, mientras que para 16 la adquisicion seria independiente, 28 de
los clientes cambia de indumentaria cada temporada, 15 lo realiza anualmente

y el 15% no la renueva.

El 65% de los encuestados prefiere receptar la informacion a través de redes
sociales, el 22% a través de eventos y el 13% prefiere la televisibon como medio
de informacion, el 62% le gustaria adquirir la ropa deportiva de montafia en
tiendas especializadas el 32% prefiere adquirirlas en tiendas de deportes y el
4% prefiere adquirirla a domicilio. El 47% prefiere adquirir la ropa para practica
de deportes de montafia de marcas internacionales especializadas en dichos
deportes, el 43% prefiere adquirirla de marcas locales especializadas y el 10%
prefiere marcas internacionales de ropa estandarizada. La calidad se revela
como el atributo mas demandado por los clientes potenciales, segundo de

precio y marca, los atributos de menor importancia es el canal de distribucion.

3.4 Conclusiones del analisis del cliente
Necesidades
No existe una marca local especializada en el mercado orientado a la

confeccion de ropa deportiva de montafia, los clientes se encuentran en la

necesidad de importar estos productos a precios altos.
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Mas de la mitad de los encuestados estan dispuestos a pagar alrededor de $
80 por una chompa rompe vientos, que debe centrarse en la calidad y el disefio
personalizado. El 100% de los deportistas necesita chompas rompe vientos
gue posean una vida util de dos afios, mientras que el resto de la ropa varia

segun la temporada y destruccion de la prenda.
Preferencias

Los encuestados prefieren encontrar tiendas especializadas en ropa de
deportes de montafia, donde pueden crear modelos personalizados de sus
prendas. El 97% de los encuestados quiere comprar ropa especial de deportes
de montafia segun la necesidad o la moda. Prefieren usar: una chompa rompe
vientos, una camisa, un pasamontafias y guantes. La mayoria de los
encuestados tiene una compra grupal igual a la que prefieren hacer en tiendas
especificas. Las redes sociales son los medios mas utilizados por los clientes

potenciales.



20

4 OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

4.1 Descripcién del negocio

De acuerdo con el andlisis de los Capitulos Il y Ill, la oportunidad de negocio
estd determinada por la creacion de la primera empresa nacional textil,
enfocada en la produccion y comercializacion de prendas aprobadas y
certificadas para diversos equipos que practican deportes de montafa; y

ademas de una linea de ropa exclusiva y personalizada.

Segun el Banco Mundial, recientemente hubo un declive en la economia, que
se refleja en sectores manufactureros como los textiles: sin embargo, es
posible considerar nuevos nichos de mercado que no se han tenido en cuenta.
El aumento en el nimero de personas que practican o siguen este deporte es

el resultado de crear nuevas formas de alentar a los atletas aficionados.

La idea de negocio se esta desarrollando en la industria textil, centrandose
principalmente en el desarrollo de chompas rompe vientos; ademas se creara
una linea de camisetas y pasamontafias, que estara disponible para muchos y
también estad dirigida a clientes del sector de los deportes de aventura en
montafia, de acuerdo con las preferencias del cliente discutidas en el Capitulo
lll. Los disefios de los productos se personalizan y preservan las tendencias

actuales del deporte y calidad.

4.2 Oportunidades percibidas del entorno

El cambio de la matriz productiva tiende a reemplazar las importaciones y
estimula el desarrollo de la industria textil. En la parte legal, se requieren

requisitos técnicos para la ropa utilizada en los deportes de montafia.

El crecimiento del PIB en el sector textil y el codigo de produccion contribuyen
a la creacion de PYME en este sector, existe un crecimiento de los entusiastas
de los deportes de montafia en los Ultimos 6 afios por lo que existe una gran

demanda.

Debido a la importancia en la economia de la industria textil en el mercado local

existen todas las maquinas necesarias para la produccion de ropa, los
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acuerdos entre Yachay y UECN permiten fortalecer la industria textil, esto le
permite producir prendas con estandares de calidad y certificados

internacionales.

La competencia en el sector textil es fuerte, los productos de reemplazo son
limitados debido a sus altos costos de importacién y las aprobaciones de

comercializacién necesarias.

La existencia de muchos proveedores de materiales en la industria textil, la
falta de habilidades de negociacion, los productos diferenciados, una marca

especializada y muchos competidores.

4.3 Oportunidades percibidas por el cliente

Se evidencia una preferencia de marcas especializadas en deportes de
montafia para comprar una variedad de indumentaria. Debido al alto costo de
importar ropa, estan dispuestos a comprar chompas rompe vientos para

marcas nacionales, si tienen los mismos certificados.

El mercado de ropa orientado para atletas de montafia y sus seguidores,
prefieren recibir la informacion de los productos a través de redes sociales la

misma que no es costosa.
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5 PLAN DE MARKETING

5.1 ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

En base a lo que se ha desarrollado en la seccion anterior del plan de negocios
y entorno a las estrategias generales de Porter, se consider6 la utilizacion de
enfoque y diferenciacion. La estrategia de enfoque se establece porque se
dirige a un sector especifico que aun no ha sido explotado por una marca local,
y las compafias existentes no se han mostrado interesadas en la
especializacién de esta. Otro factor determinante en la implementacién de esta
estrategia estd dado por preferencias y necesidades especificas de estos

clientes, por lo que es necesario especializarse en esta area (Flor, 2011).

La diferenciacion se da puesto que en la industria textil no se ha prestado
atencién al sector de los deportes de montafia, siendo una caracteristica la
personalizacion de los productos con disefios innovadores que garantizaran la

identificacion de los clientes que siguen este deporte.
5.1.1 Mercado Objetivo

Considerando los datos arrojados en la investigacion de las fuentes primarias y
secundarias, el mercado objetivo estd dado por personas que practican
deportes de montafia comprendidos en edades que oscilan entre los 18 a 45
afos, residentes de la ciudad de Quito, econdmicamente activos y que
adquieran vestimenta comoda, abrigada, facil de portar y versatiles para

deportes de montafa.

Tabla 2 Segmentacion del mercado objetivo

Poblacién nacional 2018 proyeccién INEC 17.023.408,00 100%
Poblacién Pichincha 3.116.111 18,3%
Poblacién que realiza actividad deportiva 1.134.264 36,4%
Poblacién comprendida entre 15 a 64 afios 468.451 41,3%
Proporcion poblacién Quito area urbana 64%

Mercado Obijetivo Quito 299.809

Intencién de compra_(encuesta pregunta 2) 71%
MERCADO OBJETIVO REAL 212.864,22

CUOTA DE MERCADO A CUBRIR 4%
CAMISETAS 8.515

CUOTA DE MERCADO A CUBRIR 2.129 1%
CHOMPAS Y PASAMONTANAS
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Con el objetivo de determinar el mercado meta es imprescindible considerar
que en concordancia con los datos expuestos por el Censo de Poblacion y
Vivienda aportado por el INEC (INSTITUTO NACIONAL DE ESTADISTICAS Y
CENSOS, 2010), se considera que el promedio de personas que actualmente
conforman el hogar ecuatoriano asciende a 4.3. Del mismo modo el analisis del
cliente abarcara la poblacion economicamente activa PEA la cual se ubica
entre edades que oscila en 18 a 45 afios que habitan en la ciudad de Quito y se
encuentran en un nivel socioeconémico A, B y C+; ademas de practicar

deportes de montafia.
Estableciéndose que la demanda sera de:

Tabla 3 Estimacion de la demanda

LINEA DE PRODUCCION CLIENTES AL CLIENTE POR CLIENTES POR DIA
ANO MES
Camiseta s 283819 237 12
Camiseta M 283819 237 12
Camiseta L 283818 237 12
Chompa s 709 55 59 3
Chompa M 709,55 59 3
Chompa L 709,55 59 3
TOTAL 44

5.1.2 Propuestade valor

La propuesta de valor se establecio utilizando las recomendaciones del modelo
Canvas, en el que se considera a la misma como un conjunto de atributos y
caracteristicas de un producto, generando valor para los clientes (Trujillo,
2015). Debiendo responder 4 preguntas basicas, que se desarrollan a

continuacion.
1. ¢Qué valor proporcionamos a nuestros clientes?

Se oferta ropa para deporte de aventura en montafia producida nacionalmente
con materias primas nacionales que puedan garantizar la maxima seguridad a
todos aquellos que practican deportes de montafia. Presentando disefios
personalizados considerando los requisitos del cliente, tales como
disponibilidad inmediata y confort, diseflando productos para todas las tallas
con modelos autdctonos resistibles a la intemperie que no se desprende o sale

con el uso.
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2. ¢Qué problema de nuestros clientes ayudamos a solucionar?

Los deportes extremos requieren ropa resistente que garantice la seguridad,
ademas de mantener el calor, la cual se comercializa en el mercado a precios
elevados. En el pais no existe una empresa especializada en este sector que
produzca y suministre estos productos. Ademas, al configurar dimensiones
personalizadas, se proporcionan la maxima seguridad y comodidad,
considerando ademas lo expuesto en el andlisis del cliente, en el cual se hace
referencia a la importancia de la identificacion de los deportistas con los puntos
turisticos a visitar, por lo que se propone generar dicha identificacion a través
de la ropa. La utilizacion de ropa para la practica de deportes de montafia con
los requerimientos necesarios tales como brindar calor 6ptimo, no ser ajustada
y poseer la resistencia que le permita un mejor desempefio al ser sometida a
las inclemencias del tiempo son elementos claves demandados por el cliente,
del mismo modo una ropa deportiva con especificaciones de marca, colores
atractivos, bolsillos y otros aditamentos tiende a entusiasmar al cliente y darle

mayor confianza al adquirir dicho producto.
3. ¢Qué necesidades de nuestros clientes satisfacemos?

Ademas de la seguridad proporcionada por la vestimenta para la practica de
este deporte, habrd un acceso facil y rapido a la adquisicién de la misma, por
otra parte se proporcionara de identidad a los deportistas, clubes y equipos a

través de la ropa.
4. ¢Qué paquetes de productos ofrecemos a nuestros clientes?

Los principales productos que se ofreceran son chompas y camisetas, asi
como también una linea de adicional, que se personalizara y se adaptara a las
necesidades de los clientes. La idea de ser parte de la naturaleza a través de la
ropa que tendra cada deportista, permitird una identificacion del mismo equipo
de deportes de montaia.

5.2 Mezcla de Marketing

5.2.1 Estrategia de Producto

Se ofertara una linea de ropa dirigida a la practica de deportes de aventura en

montafa con disefios sobre la cultura ecuatoriana, dado que en el focus group
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exponen que les agrada que en las prendas ademas del logo de su club se
encuentre imagenes de sitios turisticos y tradicionales del Ecuador, la linea de
ropa se conformara a partir de chompas y camisetas elaboradas con materias
primas tales como el algodon, lana, polyester y tela kiana, materias primas
reconocidas y probadas con el objetivo de cumplir con los estandares de

calidad demandados a nivel nacional e internacional.

Cabe destacar que el principal componente de las chompas sera la lana por
considerarse un tejido térmico, durable y resistente, mientras que el resto de
los componentes dependera del modelo y necesidades demandadas por los

clientes.

Es de sefalar que la linea de ropa complementaria estd compuesta por
pasamontafas y gorros, siendo los pasamontafas elaborados principalmente a
partir de lana, mientras que las gorras estaran elaboradas por algodon,
observandose en dicha produccion una constante supervision y seguimiento de

los estandares de calidad.
5.2.1.1 Atributos

Los atributos esperados en la ropa de deportes de montafia ofertada sera la
seguridad de los deportistas al momento de escalar montafia utilizando
chompas térmicas, confortables y capaces de ajustarse a sus necesidades, del
mismo modo se enfatizara en la comodidad de la prenda la cual no podra ser
ajustada ni holgada, buscando un acoplamiento perfecto entre el deportista y la
prenda (Aumont, 2016).

Por otra parte el disefio y fabricacion seran unicos teniendo caracteristicas
propias que no imitan a otras marcas, de igual manera se utilizaran materiales
altamente durables y resistentes a las inclemencias del tiempo y a la actividad

deportiva desarrollada.
5.2.1.2 Branding

La empresa proyectara su imagen y posicionamiento en relacién directa a los
deportes de montafia, estableciendo una correspondencia proporcional entre
su marca, nombre, colores y caracteristicas y la actividad deportiva. El nombre
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de la empresa sera Churanakuna, el cual significa en la lengua Kwichua ropa,
vestimenta, proteccion, es decir los elementos que busca el deportista que va a
la montafia para lograr seguridad, rendimiento, proteccién de ahi que se haya
seleccionado este nombre como calificativo o representacion inherente a un
producto de calidad, confort y capaz de satisfacer plenamente las necesidades
y requerimientos para la practica de deportes de montafia, representado por el

siguiente logotipo:

CHURANAKUNA

Durabilidad, confort y
Proteccidn”,

Figura 1 Logotipo

Los colores utilizados en la elaboracion del logotipo de la empresa son el
amarillo, rojo, verde y negro, el color amarillo representa la continuidad en las
creencias Y filosofia de los pueblos originarios, el color rojo es el elemento que

simboliza la firmeza, fuerza y valor de los productos elaborados en el pais.

El color verde por su parte es la representacién de la naturaleza y la riqueza
cultural del pais, mientras que el color negro simboliza la firmeza, durabilidad y
completa adaptacion del producto ofertado a las condiciones extremas
existentes en las montafias y paramos del Ecuador. Se seleccion6 el simbolo
de la gota o escudo como figura que protege, fluye y une todos los elementos
expuestos de forma tal que el cliente vea en la marca un sinénimo de fortaleza,

seguridad y proteccion.

El slogan utilizado en la presentacion del producto es “Durabilidad, confort y
Proteccion”, lo cual se entiende como un 100% de durabilidad, confort y calidad

en el uso de ropa para la practica de deportes de montafia.
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5.2.1.3 Etiquetado

A partir del Reglamento RTE INEN 013 asi como la normativa NTE INEN 1875
determinan los requisitos para el etiquetado de prendas de vestir considerando
la importancia de poseer una etiqgueta permanente la cual abarque las
diferentes informaciones referentes al producto ofertado (Servicio Ecuatoriano

de Normalizacion, 2018).

La informacion contenida en la etiqueta debera estar redactada en idioma
espafol y poseer informaciones tales como la talla que puede ser alfabética o
numerica, porcentaje de fibras textiles, razon social e identificacion fiscal, pais
de origen, e instrucciones de cuidado y conservacion que puede ser alfabética

o simbdlica.
5.2.1.4 Garantia

La garantia de la ropa para la practica de deportes de montafia se extendera
por un periodo de 1 mes, en el cual de existir defectos de fabrica se procedera
de forma inmediata a la reposicion de la mercaderia brindandole al cliente en

su préxima compra descuentos de un 5% en la mercaderia seleccionada.
5.2.1.5 Empaque

El empaque de la ropa se realizard para el caso de camisetas las fundas tipo
camiseta en la que constara el logo de la empresa, mientras que para los
pasamontafias se utilizaran fundas plasticas pequefias con el logo de la
empresa, muestras que para las chompas por su gran volumen utilizaran

fundas plasticas de tiradera de color blanco con el logo de la empresa.

CHURANAKUNA
= R R CHURANAKUNA

CHUOUR ANAKUNSDS

Figura 2 Empaque

5.2.1.6 Costos de produccion

Para la produccion de ropa para la practica de deportes de montafia se

valoraron un conjunto de costos en los que se incurren considerando que la
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empresa posee 4 maquinas y 3 operarios haciéndose uso de la materia prima
en base de la ropa que se desea crear, incurriendo en otros gastos tales como
arriendo, publicidad y distribucién. Estableciendo los siguientes costos de

produccion:

Tabla 4 Costos de produccion

Ropa de montaiia
Materia prima Cantidad metro Precic metro Cant. unidades | Precio total
Tela Kiana 6| % 1,89 3 S 35,6700
Hilo overloock 26| 5 0,05 3 3 0,1500
Sublimado 305 2,50 3 5 7,5000
Tela forro 6|5 4,00 3 S 12,0000
Tela taslam 6|5 6,00 3 5 18,0000
Plumon 5|5 1,90 3 5 5,7000
Cierre 3|8 1,25 3 5 3,7500
Etiqueta de tallas 305 0,10 3 5 0,3000
Etiqueta 3|8 0,10 3 5 0,3000
Eldstico 3|8 0,65 3 5 1,9500
Sublimado 305 6,00 3 5 18,0000
Tela elastica algoddn 305 2,15 3 5 6,4500

Los costos de la materia prima son medios dado que el producto ofertado
posee una elevada calidad de ahi que sus precios no sean econémicos con el
objetivo de garantizar un margen de ganancias para la empresa, debe
destacarse que existen otros gastos indirectos tales como arriendo, sueldos,
servicios béasicos, publicidad, inversion inicial en la adquisicion de la maquinaria
y capacitacion del personal, situacion que se traducird en un margen de

ganancia estrecho inicialmente.
5.2.2 Estrategia del precio

Valor percibido: El precio promedio considerando la oferta y demanda
existente en el mercado oscila para las chompas entre 28 a 40 doélares; las
camisetas poseen un precio entre los 20 a 45 délares, los pasamontafias con
precios que oscilan entre 11 y 15 dolares, las gorras poseen un precios de 18 a
45 dolares.

Basados en costos de produccion: se incrementara un valor a los costos de
los productos dado por la entrega a domicilio en caso de requerirlo, del mismo

modo se agregara el valor del 12% del IVA.

Es de destacar que la estrategia de precios juega un papel trascendental al

momento de que el cliente compare los productos ofertados con los productos
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sustitutos de la competencia, generalmente la ropa de deportes de montafa
posee elevados precios al ser en su mayoria importada. La ventaja del
producto ofertado esta dado por ser elaborado a partir de materias primas de la
region y estar ubicada la fabrica en la ciudad de Quito, lo cual permitira costos
mas bajos de produccién, de transporte, comercializacion y publicidad sin tener
en ningun caso que disminuir la calidad del producto para alcanzar dicho
objetivo.

5.2.2.1 Estrategia de entrada de precios

La estrategia de precios se baso en el andlisis de 2 alternativas, la primera
dada por el descremado de precios de Stanton, Etzel y Walker en la cual se
coloca un precio alto al producto nuevo y la otra alternativa dada por Kotler que
coloca un precio bajo inicialmente con el objetivo de atraer a gran parte del

mercado.

Tomando en consideracion la alternativas se desarrollara la estrategia de
penetracion en el mercado objetivo la cual estara dada por los bajos costos de
produccion y los altos precios ofertados por la competencia de forma tal que se
logre ganar la confianza del consumidor en el producto ofertado estimulado por

los precios bajos (Graw, 2016).
5.2.2.2 Estrategia de ajuste

Las estrategias de ajuste estaran dadas por los descuentos por cantidad
considerando la existencia de dos tipos de cliente, los que realizan compras
individuales y otros clientes que compran en cantidad para clubes de
deportistas, tomando en cuenta este comportamiento se llevara a cabo una
reduccion del precio a los clubes que adquieran una mayor cantidad de
productos. Estableciendo que el precio de las chompas se encontrara entre los

27 a 37 dolares, el precio de las camisetas estara entre los 11 y 15 dolares.

Tabla 5 Precio de ventas

LINEA DE PRODUCCION PRECIO COoOsSTO

Camiseta S 11,00 4,94
Camiseta M 12,00 7,39
Camiseta L 15,00 8,49
Chompa S 27.52 27,52
Chompa M 34.82 34,82
Chompa L 37.95 37,95
TOTAL 23,05 20,19




30

5.2.3 Estrategia de la plaza

La empresa estara ubicada en la Av. 12 de Octubre y General Foch en el
sector de la Universidad Catolica del Ecuador, norte del D. M. de Quito,
procediéndose a cancelar un arrendamiento de 600 dolares mensuales, las
instalaciones de la empresa abarcaran una sala de exhibicion, el taller de
fabricacion con 2 méquinas recta industrial, 2 maquinas overlock industriales, 1
hojaladora, 1 cortadora eléctrica, 1 plancha termofijadora sublimado, 1
Impresora plotter sublimado, 2 mesas de corte, 1 maquina de punto de collar, 2
planchas de vapor, 2 etiquetadoras, 4 estanterias para tela, 2 secadores, 2
mesas de trabajo y sillas, 1 lector de barras, un bafio y una bodega, de tal
modo que se garantice una atencion rapida y personalizada a los clientes.

5.2.3.1 Estrategia de distribucion

La estrategia de distribucion estara dada por una cobertura selectiva con el
objetivo de que la empresa seleccione sus puntos de venta logrando un
seguimiento y control efectivo sobre los mismos, en esta estrategia los costes
derivados se revelan como menores, complementando la estrategia de precios,
al poseer un segmento de mercado especifico se garantizard un contacto
cercano y de intercambio constante con el consumidor final logrando de esta
forma un seguimiento post venta del producto para agregar valor a la compra
del mismo (Trujillo, 2015).

5.2.3.2 Punto de venta

A partir del analisis realizado al cliente se evidencié que la forma idonea de
aproximarse a los consumidores es a traves de ferias, exposiciones turisticas
realizadas por el Ministerio de Turismo, asi como en las ferias de
emprendedores de la Camara de Comercio de Quito de forma tal que se
establezca una estrategia ganar — ganar con los responsables de estos eventos
en los cuales sea posible acceder a un stand de exhibicion y venta. También se
poseera un lugar fisico en el cual se elaboraran la ropa para deportes de
montafia, existiendo un showroom para la exhibicion, venta y servicio post

venta de las mismas ( Direccion de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2012).
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5.2.3.3 Tipo de canal

Se establecieron dos tipos de canales: directo e indirecto, siendo el canal
directo aquel en el cual existe una relacion directa entre el fabricante y el
consumidor a través del punto de venta, asi como en los eventos y
exposiciones, por su parte los canales indirectos se configuraran cuando el
fabricante establezca un intercambio con intermediarios, en este caso
pequefios negocios en centros comerciales que distribuyen los productos a

consumidores finales.
5.2.3.4 Estructura del canal

El canal directo dado por la relacion directa del fabricante-consumidor
garantizard una fidelizacion efectiva de los clientes logrando conocer con
detalle las necesidades, expectativas y requerimiento de los consumidores. por
su parte el canal indirecto dado por la relacion entre fabricante-intermediario y
consumidor permitird una comercializacion mas intensiva de los productos
siendo la relacion directa con el consumidor inherente al intermediario, los
cuales escogeran el tipo de vestimenta de mayor venta e informaran al

fabricante las demandas y tendencias existentes en el mercado.

La fase de compra podra ser directa o indirecta, la directa cuando se compre
en la empresa o sus puntos de venta e indirecta cuando se realice a traves de
intermediarios, del mismo modo la entrega sera directa cuando se realice la
misma en la empresa a e indirecta cuando se lleve a cabo en los puntos de
venta pre establecidos, finalmente la postventa sera directa dado que la
empresa es la responsable de la gestion de calidad del producto y

mantenimiento del contacto con el cliente.

Otro atributo esperado a ser tomado en cuenta esta dado por la disponibilidad
oportuna de prendas de vestir para deportes de montafia de forma tal que los
deportistas puedan acceder a la misma durante todas las épocas del afio,
priorizando precios accesibles y una atencién al cliente que dé como resultado

una Optima satisfaccion.
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5.2.4 Estrategia de promocion

La promocion de la ropa de deportes de montafia esté dirigida a la atraccion de
clientes finales a través de la difusion por medios de comunicacion, paginas
web, redes sociales, entre otras de las ventajas, cualidades y propiedades de
los productos ofertados de forma tal que se estimule la adquisicion de los

mismos.
5.2.4.1 Estrategia promocional

Hay dos alternativas para implementar la estrategia promocional, la de push
(empujar) and pull (atraer o alar), la estrategia de push se dirige
especificamente a los canales de distribucion de forma tal que logren captar un
mayor numero de clientes. La estrategia de pull se enfoca en el cliente final,
estimulando el mismo a adquirir la ropa para la practica de deportes de

montafia en los diferentes puntos de venta de la empresa.

La estrategia seleccionada es la de pull debido a que existe un mercado
objetivo especifico logrando una mejor disposicion de materiales, recursos y
esfuerzos de la empresa tales como al promocion y publicidad de forma tal que
el cliente final demande el producto en los distintos puntos de venta de la

marca.
5.2.4.2 Promocién de ventas

Tomando en cuenta lo planteado por Kotler y Armstrong en su obra
‘Fundamentos de Marketing” destaca que la promocién de ventas se observa
como un incentivo a corto plazo cuyo objetivo esta dado por el incremento en la
compra o venta de un producto especifico (Trujillo, 2015). De ahi que el tipo de
promocién de ventas propuesto estd dado por promociones en eventos
turisticos y de emprendimiento en los cuales se aplicaran precios
preferenciales y se brindaran presentes de la marca, también se hara uso de
promociones en clubes deportivos en los cuales se aplicara descuentos por
volumen de compra. Del mismo modo se realizardn promociones a través de
redes sociales haciendo uso de paginas web y otros medios de comunicacion
digitales en los que se ofertaran premios de la marca.
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5.2.4.3 Publicidad

Del mismo modo se proyectan campafas publicitarias a través de cufias
radiales, hojas volantes, afiches y tarjetas de presentacibn como medios de
difusidon de las caracteristicas del producto ofertado, detallandose el precio, uso
y materiales con los que fue confeccionado. Cabe sefialar el desarrollo de
campafias a través del internet y redes sociales, espacios en los cuales no
solamente se expondran los productos, el precio, materiales con los que fueron
elaborados y caracteristicas, sino que del mismo modo se intercambiaran
opiniones con los clientes evacuando dudas y cuestionamientos acerca del

producto ofertado.

Se hace énfasis en la capacidad de venta interna dado que los vendedores de
la empresa seran los principales mediadores entre clientes y productos
ofertados, creando un canal de comercializacion efectivo y eficaz, finalmente es
de destacar que se aplicaran promociones por la compra de paquetes
completos de ropa para deportes de montafias entregando como obsequio

llaveros, tomatodos, esferos, jarros, entre otros.

Tabla 6 Desglose de las estrategias de mercadeo o marketing

Producto Cantidad Valor unitario Total USD$
Esferos 1000 5 0,75 5 750,00
Sorras 1000 5 2,00 5 2.000,00
Stand 2 5 1.000,00 il 2.000,00
Llaverao 1000 5 1,00 | % 1.000,00
Tomatodo 1000 5 250 5 2.500,00
Banners 4 5 100,00 | & 400,00
Tarjetas de presentacidn 1000 & 0,07 | & 70,00
Haojas volantes 2000 5 010 | % 200,00
Feria de Turismo 1 5 1.500,00 | B 1.500,00
Feria de emprendedores 1 5 1.500,00 | % 1.500,00
FPublicidad Diario EI
Comercio B 5 FOO,00 | B 4. 200,00
Publicidad en radio 2 5 1.200,00 5 2.400,00
Disefio Pagina Web 1 5 00,00 | & 200,00
Total % 19.320,00

Cabe destacar que no se revela como necesaria la fuerza de ventas debido a
gue existen proyecciones de negociacion con locales comerciales que
actualmente ya poseen un personal capacitado y con la experiencia necesaria

para la comercializacion de los productos.
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6 PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

6.1 Mision

“‘CHURINAKUNA garantiza la seguridad y la identidad de los entusiastas de los
deportes de aventura en montafia en Ecuador con ropa deportiva
personalizada que cumple con los mas altos estandares de calidad, asi como

fomenta la innovacion de los procesos productivos mediante el compromiso de

los colaboradores y directivos de la empresa”.

6.2 Vision

Proyectarse a ser en 5 afos la primera empresa textil del Ecuador, referente de
la ropa para deportes de montafia, con un reconocimiento en el mercado por la

calidad de sus productos, transformandose en la principal proveedora de los

clubes deportivos a nivel nacional de deportes de montafia.

6.3 Objetivos

6.3.1 Objetivos a corto plazo

® | ograr una disminucion efectiva del 10% en el tiempo invertido en la

fabricacién de la ropa deportiva.

® Ubicar la marca en un 75% de las ferias y eventos turisticos y de

emprendimiento del pais durante el segundo afio de funcionamiento.

6.3.2 Objetivos a mediano plazo

® Incrementar en un 46% la comercializacion de ropa de deportes de

montafia en los primeros 3 afios.

® Abarcar el 80% de los puntos de venta indirecto en el tercer afio de

funcionamiento (locales en centros comerciales).

6.3.3 Objetivos alargo plazo

® Penetrar el mercado de clubes deportivos en un 60% en el quinto afio.
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® Desarrollar la linea de ropa deportiva de montafia en concordancia a las

necesidades y requerimientos del mercado.

6.4 Plan de operaciones

El plan de operaciones se aborda como el conjunto de macro procesos,
factores técnicos y operacionales dirigidos para la produccion 'y
comercializacion de la ropa de deportes de montafia. El andlisis se lo puede
observar en Anexos Figura 16.
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6.4.1 Descripcion de los procesos:

Procesos gobernantes: El direccionamiento institucional estara dado por el
propdsito estratégico de alcanzar un funcionamiento 6ptimo de la empresa en
concordancia con las normativas y estatutos legales vigentes, siendo el

responsable el gerente general y el administrador.

Procesos sustitutos: La gestion comercial tiene el propdsito estratégico de
asegurar la venta de la ropa deportiva de montafia como resultado del
marketing objetivo, siendo los responsables de dicha actividad el disefiador y el
gerente general. El macro proceso productivo tiene propdsito estratégico
asegurar la produccién de ropa deportiva de montafia en los tiempos
demandados y con la calidad requerida por los consumidores, siendo esta

actividad responsabilidad del equipo de produccion.

Procesos adjetivos: La gestion financiera con el propdsito estratégico de
lograr un analisis especifico de las decisiones tomadas en concordancia con las
necesidades financieras empresariales de forma tal que se logre un uso
estratégico de los recursos existentes, lo cual queda bajo la responsabilidad del

Gerente General.

La gestion administrativa tiene como propdésito estratégico garantizar el
cumplimiento de las diferentes etapas empresariales a partir de la planeacion,
organizacién, direccién, coordinacion y control permitiendo de esta forma un
desarrollo efectivo de las actividades internas con un alcance que va desde el
talento humano hasta la administracion de los recursos con competencia

corporativa, siendo el responsable el administrador.
6.4.2 Flujogramas

Se procedié al desarrollo de los flujogramas de los procesos sustantivos es
decir de la gestion comercial y produccion dada la importancia que los mismos

poseen dentro de la funcion empresarial.
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MACRO PROCESO GESTION COMERCIAL

AGENTE DE VENTAS DISENADORES CLIENTE DOCUMENTOS

INICIO I

L‘

DESARROLLO DELPLANDE
MARKETING

ANALIZIS DELOS

# dia |

REQUERIMIENTOS DEL

r

CUENTE DISENO DEL PRODUCTO EN
BASE A SUS REQUERIMIENTCS
1dia | E— [ APROBACION DEL DISENO 1

CORRECCION DEL DISERC ]‘_'1 dia

[ DESARROLLO DELCONTRATO | g Hdia [ FIRMA DEL CONTRATO ]

Figura 5 Flujograma, macro proceso gestién comercial

MACROPROCESOS PRODUCCION

AGENTE DE VENTAS PROVEEDORES - CONTROL DE CALIDAD CLIENTE DOCUMENTOS
PRODUCCION
[ J

»
[ ENVIA A PRODUCCION EL ]

DISENO APROBADO

SE PIDE A PROVEEDORES LA

T | MATERIA PRIMA NECESARIA
+1dia l
E REALIZA LA PRODUCCION I
SE H—::-;:—g tETDC 10N l+1ma
DELPRODUC [ CONTROLDE CALDAD — ¥
Depentlwa‘d‘ela cantdad [ CONTROL DEL CLIENTE ]
solicitada I \
¥
[ APROBACION DELCUENTE | ENTREGA DEL FRODUCTO
J #1dia l FINAL

Figura 6 Flujograma, macro proceso produccion

Ver en anexos los flujogramas disefio de chompa, de ventas, programacion de
la produccién, compras, corte, confeccion, control de calidad y etiquetado,

empacado y entrega.
6.4.3 Requerimiento de equipos

Se procedi6 a detallar los equipos necesarios por el proceso productivo para la

elaboracion de ropa deportiva de montafia con su respectiva descripcion.
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Cuadro de Maquinaria, Equipos, Accesorios y Caracteristicas Técnicas para un Punto de Venta

" Bl
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b= o & 5= 54 2 55 5532 E=2 |£9%§ £

H 8 5 5 $3 |3 = g7

= =
MAGQUINA RECTA
OIS TRUAL 2 1.000,00| $2.000,00 §2.000,00
OVERLOCK MOUSTRIALES 2 1.600,00 $3.200,00 §3.200,00
HOJALADORA 1 1.250,00) $1.250,00 $1.250,00
CORTADORA ELECTRICA 1 390,000 $3%0,00 § 390,00
PLANCHA
TERMOFIJADORA 1 15.000,00( 15.000,00 § 15.000,00
SUBLIMADO
Impresora PLOTER
SUBLIMADO 1 24.220,00 2422000 $ 24.220,00
MES4 DE CORTE 1 100,00 200,00 § 100,00
MAGLINA OE PUNTODE
COLLAR 1 1.250,00| $1.250,00 $1.250,00
PLAMCHAS DE VAPOR 2 115,00 §230,00 230,00
ETIQUETADORA 1 35,00 £ 35,00 § 35,00
COMFUTADORES 3 £ 650,00 £1.950,00 £ 1.950,00
ESTANTERIAS PARA 4 $120.00 $430,00 $480,00
TELA
SECADORES 2 280,00 § 560,00 § 560,00
IMPRESORAS 2 $ 260,00 520,00 $ 520,00
MESAS DE TRABAJO Y
SILLAS 2 £ 400,00 $ 800,00 £ 800,00
LECTORES DE BARRAS 1 $ 300,00 $ 300,00 £ 300,00
CAMIONETA PARA
DISTRIBUCION 1 $ 25.000,00 $ 25.000,00 $ 25.000,00

Total Maquinaria, Equipos y Accesorios §23.09000 | $24.43500 | $1.240,00 $ 820,00 $ 800,00 §25.000,00 | $5043500

6.4.4 Requerimiento de materia prima

Se procedi6 a detallar las diferentes materias primas demandadas en la

elaboracion de ropa deportiva de montafia y sus costos:

Tabla 8 Requerimientos de materia prima

Produccidn por uete
. . . Insumo Costo Um’tnno Camt. i - Cantidad de ot Fotol o
Materia prima directa (Kg. x (Kg. o Kg. x _
unidad) unidades) por paquete paguete Hsume

Lote de materiales 1 3,200 | S 8,27 5 14,72 | S 121,80
Lote de materiales 2 1,000 52,660 3,000 2,00 S 157,98
Lote de materiales 3 - 21,100 1,000 - = 21,10
MMateria prima indirecta
Lote de materiales | - S 12,57 | S 3.70 5 46,50
Lote de materiales Il - 5 7,00 | S 4,00 - 5 28,00

COSTO DE MATERIA PRIMA s 375,38

6.5 Estructura organizacional

Dada la estructura limitada de la empresa se propone una distribucion tal y

como queda plasmada a continuacion:
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Gerencia General
Gerente (1)

Administracion
Jefe administrativo (1) —
Mensajero (1)

Marketing Finanzas RRHH Produccion
Jefe de calidad y
Contador(1) produccién (1)

Disefiador (1)

Costureros (5)

funciones desarrolladas
por el Gerente (1)

Jefe de marketing y
ventas (1)

Figura 7 Organigrama

Se decidio tomar el criterio de areas funcionales dado que el mismo garantiza
una reduccion de gastos en sueldos inicialmente, elemento clave en las
primeras etapas de desarrollo empresarial (Trujillo, 2015), plasmando en el
esquemas las diferentes funciones por area destacando entre las mismas la
gerencia general, administracion, marketing, finanzas, recursos humanos y

produccion con el encargado o encargados de cada una.

Tabla 9 Sueldo personal

Corrgror Sweldo fmrernswal)
Gerente General A SO0, 00D
Jefe de Marketing v Witas B0, DD
Jefe Administrativo BO0, 00D
Contador SO0, 00
Jefe de Ccalidad & Produccion BO0, 00D
Disefiador Grafico [alaala]
Operadores de maguina fale a el
MMensajero Motorizado 390,00

U U000 400

6.5.1 Descripcion de las funciones y puestos

A continuacién, se procedera a describir las funciones de los integrantes de la

empresa considerando su cargo y actividad.

Gerencia General — Gerente: Es el encargado del direccionamiento

institucional, planeacién estratégica, relaciones publicas y toma de decisiones.

Administracién — Administrador: Es el encargado de la administracion de
negocios, recursos, abastecimiento de insumos y materias primas, asi como de

la gestion legal.
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Produccion — Costureras y Disefiador: Son los encargados del manejo de
los equipos de produccion, disefio, bordados, corte y confeccion, asi como
control de la calidad.

Marketing y Ventas — Gerente: Es el encargado de la gestion comercial y de
ventas, asi como de la administracion de los medios de comunicacion,
publicidad y promociones, por otra parte, deberd gestionar la relacién con el

cliente y el servicio post venta.

Recursos humanos — Gerente: Es el encargado de la gestién de talento
humano, salud y seguridad ocupacional, asi como reclutamiento y contratacion

de personal.

Finanzas — Gerente: Es el encargado del manejo de los flujos de caja,

administracion de inversiones, gestion contable y facturacion.
6.5.2 Marco legal

La empresa Churinakuna se constituira como empresa de responsabilidad
limitada en la cual se dara respuesta a las obligaciones sociales hasta el monto
de las acciones de cada socio, desarrollando el comercio bajo la razén social
Churinakuna Cia. Ltda. Los requerimientos demandados para la constituciéon
de la empresa seran el registro de la marca, slogan y logotipo de la misma
(IEPI), inscripcion en el Registro Mercantil, obtencion del RUC por parte del
SRI, obtencion de licencia metropolitana, permisos de regulacién, patente y
marca municipal, niumero patronal del IESS y finalmente el permiso de

funcionamiento de los bomberos.

Tabla 10 Gastos de Constitucién

ACTIVOS DIFERIDOS

Constitucidn Costo

Gasto por Minuta y legalizacion $500,00
IEFI $232,00
Gastos de Inscripciones $4100,00
Sasto de Permisos Bomberos S50,00
Gastos de Requisitos Municipales $200,00
Parcial Gastos de Constituciédn 51.482,00
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7 Evaluacion financiera

7.1 Proyeccién Financiera

7.1.1 Ingresos

Los ingresos, costos y gastos dentro de la empresa constituyen una fuente de
informacion de vital importancia para la proyeccion financiera, de ahi la
importancia de lograr un constante y sistemético monitoreo de dichos valores
de forma tal que se logren desarrollar politicas financieras acorde a las

necesidades.

Tabla 11 Ingresos

PRODUCTO Inicial Afios
0 1 2 3 I 5
Camiseta small 33.335,67 33.803,00 34.353,00 34.991,00 35.717,00
Camiseta medium 36.366,19 36.876,00 37.476,00 38.172,00 38.964,00
Camiseta Large 15.457,74 16.095,00 16.845,00 47.715,00 18.705,00
Chompa small 21.304,03 21.685,76 22.126,08 22.621,21 23.171,81
Chompa medium 26.955,17 27.438,16 27.995,28 28.622,04 29.318,44
chompa Large 29.378,19 29.904,60 30.511,80 31.194,90 31.953,90
TOTAL INGRESOS VENTAS 193.544,79 260.864,26 162.953,58 690.424,42 $21.385,25

La informacion expuesta revela la proyeccion de ventas de camisetas y
chompas con pasamontafias de diferentes tallas, quedando en evidencia la
elevada demanda proyectada para dicha mercaderia, o que garantiza un

desarrollo y crecimiento sostenido de la empresa.
7.1.2 Cuentas por cobrar

Tabla 12 Cuentas por cobrar
Politica de cuentas por cobrar

CONTADO T0%

Crédito a 30 dias 30%

RESUMEN DE CUENTAS POR COBRAR ANUAL Inicial Ao 1 Ao 2 Aio 3 Ao 4 Aiio 5
Cuentas por cobrar iniciales 3 63.275,00 | 5 77.921,24 | 5 132.141,57 | § 202.713,02 [ §  244.348.71
(+) Cuentas por cobrar del periodo $ 19354479 | $ 269.864,26 | S 46295358 | S 69042442 | S  821.385,25
(-] Cobranzas $  188.31400 | $ 266.82622 | $ 456.209,08 | 3 686.010,11 | $  819.318,39
(=) Cuentas por cobrar finales $ 68.505,79 | § 80.959,28 | $ 138.886,08 | $ 207.127,33 | § 246.415,58

La politica de cuentas por cobrar estara dada por la estrategia 70% de contado
y 30% a crédito por un periodo de 30 dias, observando en la proyeccion
realizada a 5 afios un incremento sostenido de dicha cartera como resultado

del interés y demanda de los consumidores por la mercaderia ofertada.



7.1.3 Costos anuales

Tabla 13 Costos anuales
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TOTAL ANUAL DE COSTOS AR 1 ARNO 2 ANO 3 ANO 4 ARNO 5
Inventario inicial de materiales directos S 1.633,45 | 5 2,229,06 | § 3.771,93 | 5 5.573,26 | § 6.568,71
(+) Compra de materiales directos S 24.111,64 | 5 32.762,69 | 5 54.778,83 | 5 80.216,98 | § 93.750,49
(=) Costo de materiales directos disponibles para el uso S 25.745,09 | 5 34,99L,75 | 5 58.550,76 | S 85.790,24 | §  100.319,20
(-) Inventario final de materiales directos S 1.656,35 | 5 2.315,89 | § 3.948,29 | § 5.682,75 | § 6.045,92
(=) Materiales directos usados $ 2408874 % 32.675,86 | $ 54.602,47 | $  80.107,49 | $  94.273,28
Mano de obra directa $  18.121,60 | 3 19.529,36 | §  19.729,44 |[$  19.951,87 |5 20.166,69
Inventario inicial de suministros 5 651,56 | S 889,27 | 5 1.504,77 | S 2.223,44 | § 2.620,61
+) Compra de materiales indirectos S 7.923,14 | 5 892731 |5 1511805 |5 22.278,10 | § 25.997,53
(=) Costo de materiales indirectos disponibles para el uso S 8.574,70 | 5 9.816,57 | & 16.622,82 | 5 24.501,54 | § 28.618,13
(-} Inventario final de materiales indirectos S 660,70 | 5 923,91 | 5 1.575,13 | 5 2.267,13 | § 2.412,08
(=) Materiales indirectos usados 5 7.914,01 | & 8.892,67 | S 15.047,70 | § 22.234,42 | § 26.206,06
(+} Mano de obra indirecta $ 1195240 | 3 12.890,90 | $ 1221294 |$ 1317258 |$  13.315,79
(+) Seguros de maquinaria S 16.041,60 | 5 16.041,60 | 5  30.746,40 | 5 32.083,20 | $ 32.083,20
(+) Mantenimiento y reparaciones S 1.800,00 | 5 1.820,16 | § 1.840,55 | 5 1.861,16 | 5 1.882,00
(+) Depreciacionesy amortizaciones S 12.708,60 | 5 12,708,60 | 5  24.066,95 | 5 25.417,20 | § 25.417,20
(=) Costos indirectos de manufactura S 50.416,61 | 52.353,93 | 83.914,53 | & 94.768,56 | § 93.904,25
Costos de manufactura incurridos durante el periodo S 92.626,95 | 5 104.559,15 | $ 158.256,43 | $  194.827,92 | 5  213.344,22
(+) Inventario inicial de productos en proceso S - S - S - S - S -
(=) Total costos de manufactura a considerar S 92.626,95 | 5 104.559,15 | 5 158.256,43 | §  194.827,92 | §  213.344,22
() Inventario final de productos en proceso S - 3 - 3 - 3 - 3 -
(=) |Costo de productos manufacturados S 92.626,95 | 5 104.559,15 | $ 158.256,43 | $  194.827,92 | 5  213.344,22
Inventario inicial de productos terminados S 2.837,89 | 5 3.520,38 | § 5.309,46 | 5 6.525,61 | § 7.161,13
(+) Costo de productos manufacturados S 92.626,95 | 5 104.559,15 |  158.256,43 [ 5 194.827,92 | $ 213.34422
(=) Costo de los productos disponibles para la venta S 95.464,85 | 5 108.079,53 | 5 163.565,90 |  201.353,53 | §  220.505,35
(-} Inventario final de productos terminados 5 3.166,95 | S 3.655,34 | 5 5.559,33 | & 6.651,83 | 5 6.582,97
(=) |C05to de los productos vendidos S 92.297,90 | 5 104.424,19 | 5 158.006,57 | S 194.701,70 | 5  213.922,38

El total de costos anuales planteado para 5 aflos abarca el inventario inicial de

materiales directos e indirectos, evidenciando el incremento de los costos de

productos manufacturados por la demanda de productos que obliga una mayor

produccion y por ende una reserva en inventarios para poder surtir de mejor

manera a los puntos de venta.
7.1.4 Gastos anuales

Tabla 14 Gasto anual

RESUMEN GASTO ANUAL ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANOS
Gastos Suministros de Oficina 33.240,00 33.612,29 33.988,75 34.369,42 34.754,36
Servicios basicos 6.000,00 6.067,20 6.135,15 6.203,87 6.273,35
Gasto arriendo 6.000,00 6.067,20 6.135,15 6.203,87 6.273,35
Publicidad 19.354,48 26.986,43 46.295,36 69.042,44 82.138,53
Garantia arriendo 1.000,00 - - - -
Estrategias de Mercadeo 600,00 - - - -
Gastos de Constitucion 1.482,00 - - - -
Seguros de maguinaria 16.041,60 16.041,60 30.746,40 32.083,20 32.083,20
Mantenimiento y reparaciones 1.800,00 1.820,16 1.840,55 1.861,16 1.882,00
Transporte en ventas 23.225,37 32.383,71 55.554,43 82.850,93 98.566,23
Comisidn tarjetas de crédito - - - - -
GASTOS OPERACIONALES 126.585,05 140.840,35 213.282,73 266.559,24 205.936,22

GASTOS ANUALES ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S
Gastos operacionales 67.676,48 72.733,11 92.554,41 115.819,59 129.439,58
Costos y Gastos indirectos 126.585,05 140.840,35 213.282,73 266.559,24 295.936,22




43

Los gastos anuales proyectados para 5 afios abarcan gastos de suministros de

oficina, servicios béasicos, arriendo, publicidad, seguros, transporte, comisiones,

entre otros, verificando que los gastos operacionales se incrementaran

sistematicamente hasta alcanzar valores superiores a los 2 millones de dolares,

lo cual denota un incremento en la produccién y por ende en el desarrollo

econdémico empresarial.
7.1.5 Financiamiento

Tabla 15 Financiamiento a largo plazo

Inversiones con depreciacion 69.810,00
Inversiones Intangibles 1.482,00
Capital de Trabajo 72.580,00

TOTAL INVERSION INICIAL

143.872,00

ESTRUCTURA DE CAPITAL
Propio 70,00% 100.710,40
Deuda L/P 30,00% 43,161,60
Razon Deuda Capital 0,428571429

FINANCIAMIENTO DE LARGO PLAZO
Condiciones de Financiamiento

Monto 43.161,60
Tasa de interés 11,83%
Plazo 5

Condiciones Pagos Mensuales

CUOTA

% 956,40

En las condiciones de financiamiento a largo plazo de 43.161,60 dolares a ser

financiados a 5 afios plazo con una tasa de interés de 11,83% con pagos

mensuales de 956,40 ddlares, cuota que no representa en si una dificultad para

la empresa que proyecta mayores ganancias dada la demanda y calidad de los

productos ofertados.
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7.1.6 Estado de Resultados

Tabla 16 Estado de resultados

R I S N O O S A

Ventas 19954479 20986426 46295358 6904442 BILAHDL
(-) Costode los productos vendidos 06790 1442409 15800657 140,70 0 239
(<){UTILIDAD BRUTA 10124689  165.40,07 30494702 49572272 607.46287
(-) Gastos sueldos R0 BINA A0 8050355 8138397
[-) Gastos generales 610648 LML 92541 1181959 12943338
(-) Gastos de depreciacion 4.575,00 4.575,00 4.575,00 456875 457500
(-) Gastos de amortizacion 296,40 296,40 296,40 296,40 296,40
(<){UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (M30652) %0629 12889615  2ASMA L7683
[-) Gastos de intereses 474858 190847 1%2% 139,32 102,80
(<) [UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS Y PARTICIPACION (M0550 515445 1593310 26301 39106551
(-} 15% PARTICIPACIGN TRABAJADORES - mI o 1% 885 58.639,83
(<){UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS (90550 438128 000821  M8798 324058
(-} 22% IMPUESTO A LA RENTA - 96388  Ba9L  MIAT [EAVENA
(={UTILIDAD NETA (49.055,50) A 847 19401708 259.276,4

El estado de resultados aborda ventas, gastos, utilidad bruta, utilidad antes de
intereses, impuestos y participacion, observando que la utilidad neta de la
empresa decrecera en el segundo y tercer aflo mientras que en el cuarto y
quinto afio se incrementara significativamente lo que deja de manifiesto la
necesidad de la empresa de poseer recursos para desempefarse en el periodo

de introduccion y afianzamiento en el mercado interno.



7.1.7 Balance General

Tabla 17 Balance General
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0 1 2 3 4 5

ACTIVOS 143.897,43 91.422,91 91.174,68  201.831,97 389.555,45 641.504,86
Corrientes 72.605,43 37.710,91 55.042,68  150.078,32  367.859,15 650.097,16
Efectivo 72.427,09 31.422,09 45.211,30  132.357,68 345.053,10 626.319,36
Cuentas por Cobrar 5.230,79 8.268,83 15.013,33 19.427,64 21.454,50
Inventarios Prod. Terminados 269,31 329,94 514,34 578,73

Inventarios Materia Prima 127,48 150,38 237,16 41341 522,83

Inventarios Sum. Fabricacion 50,85 638,34 995,45 1.779,56 2.276,85 2.283,30
No Corrientes 71.292,00 53.712,00 36.132,00 51.753,65 21.696,30 (8.592,30)
Propiedad, Planta y Equipo 69.810,00 69.810,00 69.810,00  114.370,00 114.370,00 114.370,00
Depreciacion acumulada 17.283,60 34.567,20 63.209,15 92.970,10 122.962,30
Intangibles 1.482,00 1.482,00 1.482,00 1.482,00 1.482,00 1.482,00
Amortizacion acumulada 296,40 592,80 889,20 1.185,60 1.482,00
PASIVOS 43.187,03 39.768,00 36.102,37 34.805,95 31.087,36 23.760,33
Corrientes 25,43 3.334,25 7.236,97 14.454,43 20.313,34 23.760,33
Cuentas por pagar proveedores 25,43 290,25 452,08 809,05 1.035,01 1.027,49
Sueldos por pagar 3.044,00 5.332,80 7.252,59 9.189,55 11.143,89
Impuestos por pagar 1.451,49 6.392,79 10.088,78 11.588,96
No Corrientes 43.161,60 36.433,75 28.865,40 20.351,53 10.774,02

Deuda a largo plazo 43.161,60 36.433,75 28.865,40 20.351,53 10.774,02

PATRIMONIO 100.710,40 51.654,90 55.072,31  138.566,01 332.583,09  591.859,52
Capital 100.710,40  100.710,40  100.710,40  100.710,40 100.710,40 100.710,40
Utilidades retenidas (49.055,50)  (45.638,09) 37.855,61 231.872,69 491,149,12
Comprobacidn 28.460,00 25.885,00 25.885,00

El balance general abarca un estudio pormenorizado para un periodo de 5

anos de activos corrientes y no corrientes, pasivos, deudas a largo plazo y

patrimonio, mostrando una estabilidad y perfecto desenvolvimiento de la

empresa de tal manera que se constituye en un proyecto rentable y con gran

expectativa de expansion a futuro.



7.1.8 Estado de flujo de efectivo

Tabla 18 Estado de flujo de efectivo
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ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO S5
Actividades Operacionales $ (34.277,15)| $ 21.357,57 | $  111.760,25 | § 225.072,93 | § 292.040,28

utilidad Neta 5 (49.055,50)| 5 3.417,40 | S 83.493,71 | 5 194.017,08 | S 259.276,44

Depreciaciones y amaortizacion
+ Depreciacion s 17.283,60 | $ 17.283,60 | $ 28.641,95 | $ 29.985,95 | $  29.992,20
+ Amortizacidn S 296,40 | $ 296,40 | $ 296,40 | $ 296,40 | S 296,40

- 8 CxC £ (5.230,79)| S (3.038,04)| 5 (6.744,51)| S (4.414,31)| S (2.066,86)

- & Inwentario PT s (269,31)| $ (60,62)| $ (184,40)| $ (64,39)] $ 578,73

- & Inwventario MP S {22,90)| $ (86,78)| S {176,25)| $ {109,42){ s 522,83

- & Inventario SF 5] (587.48)| 5 (357.12)| 5 (784,11)| 5 (497,30)| 5 (6,45)

+ 4 CxP PROVEEDORES s 264,82 | § 162,43 | § 356,36 | § 225,97 | § (7.52)

+ A Sueldos por pagar 5 3.044,00 | S 2.288.80 | S 1.919,79 | 5 1.936,97 | S 1.954,34

+ 4 Impuestos 5 - 5 1.451,49 | S 4.941,30 | $ 3.695,98 | S 1.500,18
Actividades de Inversién s - $ - % {16.100,00)| $ (2.800,00)| 5

- Adquisicidn PPEy intangibles S - S - 3 {16.100,00)| $ (2.800,00)| S
Actividades de Financiamiento 5 (6.727,85)| $ (7.568,36)| 5 (8.513,87)| $ (9.577,51)| § (10.774,02)

+ 4 Deuda Largo Plazo s (6.727.85)| § (7.568,36)| S (8.513,87)| $ (9.577,51)| 8 (10.774,02)

- Pago de dividendos 5 - 5 - S - 5 - 5 -

+ 4 Capital 5 - 5 - S - 5 S
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ (41.005,00) $ 13.789,21 % 87.146,38 § 212.695,42 & 281.266,25
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S 72.427,09 $ 31.422,09 $ 45.211,30 $ 132.357,68 § 345.053,10
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO | $ 31.422,09 $ 45.211,30 %  132.357,68 $ 345.053,10 5 626.319,36

El flujo de efectivo es la variacion de entrada y salida de efectivo en un periodo

determinado. El flujo neto de efectivo de la empresa da como resultado un

incremento en la actividad comercial lo cual determina la generacion de altos

ingresos los mismos que denotan un desarrollo 6ptimo planteandose la

posibilidad de un crecimiento vertiginoso y acelerado.

7.1.9 Estado de flujo de caja

Tabla 19 Estado de flujo de caja

RESUMEN ANUAL DEL FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO INICIAL ARO1 ANO?2 ANO3 ANO4 ANOS
UTILIDAD ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS Y PARTICIP. (44.306,52) 9.062,92 128.896,15 294.534,43 391.768,32
(+) | Gastos de depreciacion 17.283,60 17.283,60 28.641,95 29.985,95 29.992,20
(+) | Gastos de amortizacion 296,40 296,40 296,40 296,40 296,40
(-) |15% PARTICIPACION TRABAJADORES 773,17 18.889,98 43.895,27 58.659,83
(-) |22% IMPUESTO A LA RENTA 963,88 23.549,51 54.722,77 73.128,25
(=)|1. FLUJO DE EFECTIVO OPERATIVO NETO (F.E.O) (28.326,92) 23.588,72 114.396,50 225.558,68 250.030,99
INVERSION DE CAPITAL DE TRABAJQ NETO (72.427,09)
(+)|VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJQ NETO 35.927,12 (16.827,25) (93.890,88)]  (217.109,73)|  (283.333,12)
(+) |RECUPERACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO 647.660,95
(=) | 1l VARIACION DE CAPITAL DE TRABAJO NETO (72.427,09) 35.927,12 (16.827,29) (93.890,88) (217.108,73) 364.327,84
‘INVERSIONES (71.292,00) (16.100,00) (2.800,00)
RECUPERACIONES
(+)|  Recuperacion maquinaria 1.805,13
(+)|  Recuperacion vehiculos 2.831,50
(+)|  Recuperacion equipo de computacion 1772,11
ll. GASTOS DE CAPITAL (CAPEX) (71.292,00) [16.100,00) (2.800,00) £.408,74
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO (143.719,09) 7.600,20 6.761,47 4.405,61 5.648,95 660.767,57
FLUJO DE CAJA DEL PROYECTO MET 2 (143.719,09) 7.600,20 6.761,47 4.405,61 5.648,95 660.767,57

El estado de flujo de caja es el informe financiero en el cual se detallan los

flujos de ingresos y egresos correspondientes a un periodo determinado, el



47

fluo de caja proyectado evidencia un incremento sistematico del flujo de
efectivo operativo neto a partir del tercer afio al igual que la variacion del capital
de trabajo neto estimando un mayor flujo de caja para el 5to afio.

Tabla 20 Evaluacién del proyecto

EVALUACION FLUJOS DEL PROYECTO EVALUACION FLUJO DEL INVERSIONISTA
VAN $211.150,54 VAN $181.648,14
IR 2,47 IR 2,81
TIR 38,12% TIR 43,41%
ARNO 0 1 2 3 4 5
FLUJOS DEL PROYECTO (143.719,09) 7.600,20 6.761,47 4.405,61 5.648,95 660.767,57
FLUJO DEL INVERSIONISTA (100.557,49) (2.276,22) (3.298,21)|  (6.072,70) (5.187,81) 649.527,59

La evaluacion del proyecto es el documento en el que se plasma el Valor
Actual Neto (VAN), la tasa interna de retorno (TIR) y el indice de rentabilidad
(IR), evidenciando la solidez del proyecto. La evaluacién del flujo del proyecto
arroja una tasa interna de retorno (TIR) del 38,12%, valor que denota un gran
equilibrio y crecimiento en el mercado, mientras que el VAN es de 211.150,54
dolares con un IR del 2,47% dado por la existencia de una gran demanda de
los productos que la empresa oferta y por ende se generara mayores ingresos,

dando respuesta a las necesidades de la poblacion.
7.1.10 indices

Tabla 21 indices

Razones de liguidez Afo 1 Afio 2 Ano 3 Afo 4 Afo 5
Razén circulante | veces | 11,31 | 7,61 10,38 18,11 27,36
Razones de apalancamiento

Razdn de deuda a capital veces 0,77 0,66 0,25 0,09 0,04
Cobertura del efectivo veces (9,37) 2,49 44,05 156,48 562,95
Razones de actividad

Periodo de cuentas por cobrar  |dias 9,86 11,18 11,84 10,27 9,55
Periodo de cuentas por pagar dias 1,15 1,58 1,87 1,94

Periodo de inventario dias 1,07 1,15 1,19 1,08

Ciclo operativo dias 10,93 12,34 13,02 11,36 9,55
Ciclo del efectivo dias 9,78 10,75 11,16 9,42 9,55
Razones de rentabilidad

Margen de utilidad % (0,25) 0,01 0,18 0,28 0,32
ROA % (0,54) 0,04 0,41 0,50 0,40
ROE % (0,95) 0,06 0,60 0,58 0,44

La razon de liquidez se revela como la capacidad de la empresa para dar
cumplimiento a las obligaciones proximas a vencerse, evidenciando una razon
circulante para el primer afio de 11,31; la misma que se incrementara

paulatinamente hasta alcanzar el 27,36 en el quinto afo.
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Las razones de apalancamiento miden la capacidad empresarial para contraer
deudas a corto plazo, tomando en consideracion los recursos existentes, de ahi
que la razon de deuda de capital inicia con un 0,77; disminuyendo hasta
alcanzar un 0,04 en el quinto afio lo cual denota que la empresa fue capaz de
cubrir con sus obligaciones, mientras que la cobertura del efectivo se

incrementa paulatinamente hasta alcanzar el 562%.

Las razones de actividad denominadas indicadores de rotacion son aquellas
gue mesuran el grado de eficiencia de activos empleados por la empresa en las
diferentes operaciones que realiza, El periodo de cuentas por cobrar inicia con
un 9,86% disminuyendo en el quinto afio hasta alcanzar el 9,55%, el periodo de
cuentas por pagar se inicia con un 1,15%, quedando en cero al alcanzar el
quinto afo, por su parte el periodo de inventario se inicia con un 1% siendo en
el quinto afio equivalente al 0%, el ciclo operativo inicia con un 10,93%
alcanzando ene | 5to afo un valor de 9,55%; finalmente el ciclo del efectivo se

inicia con un 9,78% concluyendo en el quinto afio con un 9,55%.

Las razones de rentabilidad se definen como aquellas que garantizan la
evaluacion de las utilidades de la empresa con respecto a elementos como
ventas, activos o inversion de propietarios, evidenciando un margen de utilidad
inicial de -25% alcanzando en el quinto afio un valor de 32%; mientras que el
ROA se inicia con un 54% alcanzando en el quinto afio un valor del 40% vy el
ROE se inicia con un valor del 95% finalizando con un valor del 44%.
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8 Conclusiones

1. Para la industria textil, enfocada especificamente en deportes de
montafia, es posible ver un entorno con mayores capacidades que
amenazas. Los factores mas favorables son politicos, juridicos,
tecnoldgicos y sociales, donde esta claro que el apoyo a los deportes de
montafia es mejor respaldado e indirectamente por el desarrollo de este
sector. Sin embargo, es importante tener en cuenta que los factores
econdmicos no son condiciones muy favorables, incluso si para la
mayoria de las industrias es necesario adoptar medidas que no afecten

el desarrollo normal de las actividades.

2. A través de la investigacién cualitativa y cuantitativa, ha sido posible
determinar el mercado de referencia para el que se orienta la actividad.
En este andlisis, fue posible descubrir las diferentes preferencias y
necesidades presentadas por los deportes de montafia orientados al
mercado, y también puede presentar un enfoque de aspectos que luego
aplicaron diversas estrategias de comercializacion. Es un nicho de
mercado que aun no se ha logrado del todo, por lo que la oportunidad

para el proyecto es clara.

3. A través del andlisis del entorno y de los clientes, hemos demostrado
oportunidades de negocio a través de la creacion de la primera
compaiiia textil nacional enfocada en la produccién y comercializacion
de ropa deportiva de montafia, y ademas de una linea de ropa exclusiva

y personalizada.

4. En el andlisis de los Capitulos II, 1l y IV, no pudieron diferenciar las
estrategias y el enfoque del proyecto, principalmente debido a las
caracteristicas presentadas por los productos y mercados. En
combinacidon con estas estrategias, se utiliza una combinacion de
marketing que establece las caracteristicas del producto, los precios y
las estrategias de promocién, y analiza los canales de distribucion mas

apropiados.
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5. La mision y la vision guian el proyecto con sus estrategias. Como una
PYME, pensamos en una estructura organizacional mas simple que

incluiria areas funcionales sin altos costos.

6. El analisis financiero ha mostrado resultados positivos. Si es verdad,
primero necesita la inversion inicial importante, el tiempo de
recuperacion posterior se convierte en un proyecto rentable, incluso eso
se deriva de la participacion de mercado adquirida, el costo de

produccion y el control de precios.
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Anexo 1 Encuesta de productos personalizados de deportes de montafa.

1. ¢Se encuentra actualmente practicando deportes de montafia?

Si = 78%
No 11 22%
Total 50 100%

m Si
® No

2. ¢Le interesaria usar adquirir los productos personalizados de

deportes de montafa?

Si 42 84%
No 8 16%
Total 50 100%

uSj
E No




3. ¢Por qué usaria productos personalizados de deportes de

montafa?
Proteccién 26 52%
Personalizacion 17 34%
Comodidad 7 14%
Total 50 100%

m Proteccion
m Personalizaciéon
= Comodidad

4. ¢Qué productos personalizados de deportes de montafia estaria

interesado en adquirir?

e o e o cemanaa T

Chompa rompe viento 28 56%
Camisetas personalizadas 18 36%
Pasamontaias 4 8%

Total 50 100%

® Chompa rompe
viento

m Camisetas
personalizadas

m Pasamontafias




5. Le gustaria que los productos de deportes de montafia sean:

Personalizada 34 68%
Tendencia de la moda 14 28%
Estandarizada 2 4%
Total 50 100%
4%

E Personalizada

m Tendencia de la
moda

m Estandarizada

6. ¢En qué atributos se fija mas al momento de adquirir los productos

de deportes de montafia?

Personalizacion 33 66%
Comodidad 13 26%

Calidad 4 8%
Total 50 100%

H Personalizacion
® Comodidad
m Calidad




7. ¢Haadquirido antes productos de deportes de montafia de marca?

26 52%
No 24 48%
Total 50 100%

mSi
E No

8. ¢Por qué medio adquirié los productos de deportes de montafia?

s demomana e Feeenas

Tiendas deportivas especializadas 38%
Compras en linea fuera del pais 11 22%
Compras en linea a nivel local 5 10%
Intermediarios 15 30%

Total 50 100%

m Tiendas deportivas
especializadas

® Compras en linea fuera del
pais

= Compras en linea a nivel local

® Intermediarios




9. ¢En qué precio adquiri6 los productos de deportes de montafia?

~ 150do6lares @ 37  14%
80 a 120 déblares 26%
Total 50 100%

m 150 dolares
m 80 a 120 délares

10.¢,Conoce usted los elementos que deben ir plasmados en las
etiguetas de los productos de deportes de montafia segun la

normativa INEN?

60%

No 20 40%

Total 50 100%
uSj

= No




11.;,Cuanto estaria dispuesto a pagar por los productos

personalizados de deportes de montafia?

100 ddlares 10 20%
80 dolares 30 60%
60 ddélares 10 20%

Total 50 100%

® 100 dolares
m 80 dolares
m 60 dblares

12.¢,Qué prenda de los productos personalizados de deportes de

montafa le gustaria adquirir?

Chompas 27 54%
Camisetas 13 26%
Pasamontafas 10 20%
Total 50 100%

® Chompas
m Camisetas
® Pasamontanas




13.¢,Como adquiere los productos de deportes de montafia?

Grupal 34 68%
Individual 16 32%
Total 50 100%

m Grupal
® Individual

14.¢,Con qué frecuencia renueva los productos de deportes de

montafia?
Temporada 27 54%
Anualmente 15 30%
No la renuevan 8 16%
Total 50 100%

® Temporada
® Anualmente
= No la renuevan




15.¢,Por qué medio le gustaria recibir informacién de los productos

personalizados de deportes de montafia?

Redes sociales 32 64%
Eventos 11 22%
Television 7 14%
Total 50 100%

m Redes sociales
m Eventos
m Television

16.¢,Dbénde le gustaria adquirir los productos personalizados de

deportes de montafa?

o Brofutos e bpones e manans T

Tiendas especializadas 31 62%
Tiendas de deportes 16 32%
Domicilio 3 6%
Total 50 100%
6%

® Tiendas
especializadas

® Tiendas de
deportes

= Domicilio




17.¢.Le gustaria que los productos personalizados de deportes de

montafia estén respaldados bajo una marca?

Marcas internacionales especializadas 23 46%
Marcas locales especializadas 21 42%
Marcas internacionales de ropa 6 12%

estandarizada
Total 50 100%

= Marcas internacionales
especializadas

m Marcas locales especializadas

= Marcas internacionales de
ropa estandarizada

18.¢,En qué atributos se fijaria usted al momento de adquirir los

productos personalizados de deportes de montafa?

| prosuctos e deporcsaemanana o T

Calidad 22 44%
Precio 20 40%
Marca 8 16%

Total 50 100%

E Calidad
E Precio
= Marca




Figura 8 Flujograma disefio de la Chompa
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Figura 9 Flujograma Ventas
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Figura 10 Flujograma programacion de la produccion
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Figura 11 Flujograma compras
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Figura 12 Flujograma corte
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moldes

Asistente de corte

Tiende |la tela en capas de
acuerdo a la orden de corte

Asistente de corte

Tiende el pliego de los moldes
encima de las capas de tela

Asistente de corte

Grapa el pliego de los moldes a
las capas de tela

Asistente de corte




Revisa que las capas detelay el
pliego de los moldes estén
iguales

Asistente de corte

¢Estan iguales?

lguala las capas

Sl

Asistente de corte

|
L/

Hace punzadas para senalar el
lugar en donde van los bolsillos

Asistente de corte

!

Corta las capas de tela segun el )
pliego de los moldes > Piezas cortadas

R

Asistente de corte

!

Traslada las piezas cortadas al
drea de preparacionde corte

Asistente de corte
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Enumera las piezas cortadas

Asistente preparacion de corte

}

Plancha las piezas

Asistente preparacian de corte

'

Envia las piezas a confeccidn

Asistente de corte

Piezas

Confeccidon



Figura 13 Flujograma confeccién
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Entrega las actividades
correspondientes a cada una de
las costureras

Patinadora mddulo 3

|

Llama a la asistente de bodega
de insumos para que baje los
insumos de esa produccion

Patinadora modulo 3

'

Programacion Balanceode lineas
dela
produccion R
G i _/
Pi rtad
o . iezas cortadas
e
Bodega de Insumos
insumos

Revisa que las piezas cortadas y los
insumos estén completos

Patinadora modulo 3

L= S

¢Piezas e insumos
completos?

NO
A 4

Pide a bodega los insumos que
faltan

Patinadora del modulo 3

'

Pide a |a jefa de produccion los
hilos para esa orden de
produccion

Patinadora del modulo 3

¥ X



Confeccionan las chompas

Costureras

v

Revisa las chompas que van
saliendo cada hora

Patinadora modulo 3

{Existen fallas de NO-P B\}
costura? L
Sl
¥
Corrigen las fallas
Costureras
v
Revisa las chompas corregidas
Patinadora modulo 3
-
A:isten fallas de
costura?
e
/
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Traslada las chompas al drea de
pulida Chompas
— &
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Asistente de empaque
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Cortan los hilos restantes

Asistentes de pulido

!

Traslada las chompas al drea de
control de calidad v etiguetado.

Asistente de empague

!

Llena el reporte de produccian
diaria por madulo

Chompas

Control de

calidad y
etiquetado

Analista de tiempos

produccion diaria por

Reporte de

madulo
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Figura 14 Flujograma control de calidad y etiquetado
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Programacion
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produccion

Chompas

Orden de corte

Recibe las chompas

Asistente de control de calidad

Pide la orden de corteala
analista de tiempos

Asistente de control de calidad

Revisa que las chompas no
tengan fallas de confeccion ni de
tela

Asistente de control de calidad
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/
(/ “ ¢Existen fallas? \
N 3
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Etiqueta las chompas

Asistente de etiquetado

l

Envia las chompas etiquetadas al
drea de empaque

Asistente de etiquetado
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Empacado y
entrega
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Envia las chompas con fallas al
drea de confeccidn para gue las
corrijan

Asistente de control de calidad

Corrigen las fallas

Costureras

'

Revisa |las chompas corregidas

Patinadora modulo 3

WP
-

-
fc‘Existen fallas de
costura?

MO
¥

Traslada las chompas aldrea de
control de calidad y etiquetado

Asistente de control de calidad

Revisa que las chompas no
tengan fallas de confeccidn ni de
tela

Asistente de control de calidad

¢ Existen fallas?

e
-,



Figura 15 Flujograma empacado y entrega

C;Titd;:cli{ire Chompas etiquetadas
etiquetado e
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Tabla de distribucian

Ventas
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Empaca las chom pas segln las
tallas y la tabla de distribucion

Asistente de empacado

'

Traslada las chompas e mpacadas
al camion para el despacho

Asistente de empacado

Despacha las chompas
empacadas

Asistente de bodega

Distribuye las chompas segin |a
tabla de distribucion

Chofer

Entrega laschompas al cliente
juntocon la factura, tabla de
distribucion y guia de remision T

Chompas
x- ‘-/.-'___'“-\.
Tabla de distribucion
&y

Chofer

Cliente



Tabla 23 Andlisis de la Cadena de Valor

Procesos Primarios

seguimiento de la satisfaccion de los
antiguos clientes.

Categoria Proceso Actividades
Recibir
Loaistica de Recepcién y almacenamiento
entgrada adecuado de la materia prima para su | Almacenar
futura transformacion.
. Transformar la materia
Realizar todos los procesos prima
Operaciones necesarios para transformar la
materia prima en el producto final.
Distribuir
. Distribuir el producto final a todos los
Logistica de - .,
: canales indirectos y también perchar
salida . Perch
en el local propio de la empresa. erchar
Comercial Vender
(Marketilng y Promocionar y lograr volumen de | Promocionar
Ventas) ventas
) Controlar
Controlar el nimero de ventas en un
Postventa periodo de tiempo. Estudiar y dar [ Seguimiento







