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Resumen

Esta investigacion busca determinar la viabilidad de crear una empresa que
produzca tela de punto en microfibra para exportarla hacia Guatemala, y asi
apoyar al cambio de la matriz productiva y a internacionalizar productos
ecuatorianos. Al analizar las variables externas se establece que el sector de
elaboracion de telas de tejido en punto microfibra tiene alta sensibilidad a los
factores del macro entorno e industria, que el entorno es positivo, el sector es
atractivo y competitivo, y las empresas que ingresen deben ser eficientes y

generar una oferta de valor que satisfaga los requerimientos del mercado.

El estudio del cliente muestra que en el mercado de Guatemala existe una
demanda permanente por productos textiles innovadores y de calidad como la
tela de punto en microfibra, a través de distribuidores que la comercializan a
industrias de confeccidn y/o maquila, por lo que el mercado es atractivo y con
alto potencial. La idea de negocio es interesante porque el balance situacional
es positivo y el mercado muy atractivo, en consecuencia al ofertar tela de punto
microfibra que cumpla los requerimientos del mercado es posible ingresar
exitosamente en él. Del plan de marketing se determina la alta probabilidad de
captar 0,5% del mercado, 368 TM de tela al aflo, con una estrategia de
internacionalizacion de exportacion directa, de insercion de estandarizacion
global, de posicionamiento mas por mas, de distribucion selectica a través de

las empresas Distritex Global y Guatemala Textiles, en un canal indirecto largo.

Exportadora Padilla S.A. operara como una sociedad andénima, producird y
comercializara telas de punto en microfibra en el mercado de Gautemala, bajo
la marca Padilla Export, su factor de diferenciacion sera la materia prima de
alta calidad y la especializacion, para satisfacer altos estandares de calidad. Al
evaluar los flujos financieros del proyecto se observa que este es factible desde
las perspectivas del proyecto e inversionista pues los indicadores de factibilidad

financiera son favorables, por lo que se recomienda su implementacion.

Palabras claves. Exportadora, tela de punto en microfibra, Guatemala, mercado

atractivo, factible.



Abstract

This research seeks establish the feasibility of creating a company that
produces microfiber knit fabric for export to Guatemala, and supports the
change of productive matrix and internationalize Ecuadorian products. When
analyzing the external variables, it is established that the microfiber knit fabric
manufacturing sector has a high sensitivity to macro and industrial factors,
which the environment is positive, the sector is attractive and competitive, and
the companies that enter must be efficient and generate a value offer that

satisfies market requirements.

The client's study shows that in the Guatemalan market there is a permanent
demand for innovative and quality textile products such as microfiber knit fabric,
through distributors that sell it to garment and / or maquila industries, so the
market is attractive and with high potential. The business idea is interesting
because the situational balance is positive and the market very attractive, as a
result of offering microfibre knit fabric that meets market requirements it is
possible to successfully enter it. The marketing plan determines the high
probability of capturing 0.5% of the market, 368 MT of fabric per year, with a
strategy of direct export internationalization, insertion of global standardization,
positioning more by more, selective distribution to through the companies

Distritex Global and Guatemala Textiles, in a long indirect channel.

Exportadora Padilla S.A. It will operate as a limited company, produce and
market microfibre knitwear in the Gautemala market, under the Padilla Export
brand, its differentiation factor will be high quality raw material and
specialization, to meet high quality standards. When evaluating the financial
flows of the project it is observed that this is feasible from the perspectives of
the project and investor since the financial feasibility indicators are favorable, so

its implementation is recommended.

Keywords. Exporter, microfiber knit fabric, Guatemala, attractive market,

feasible.
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CAPITULO L.INTRODUCCION

1.1. Justificacion del trabajo

El proyecto para la exportacion de telas de tejido en punto especificamente
microfibra hacia Guatemala, nacié bajo la idea de un pequefio negocio
dedicado a la produccion y venta de tela deportiva. La presente investigacion
desea demostrar la factibilidad para la exportacién de telas de tejido en punto
microfibra, con la finalidad de contribuir al cambio de la matriz productiva del

pais, y por otra parte internacionalizar productos ecuatorianos.

En lo relacionado al sector textil de la confeccion, se transformo radicalmente
en los ultimos treinta afos. A partir de la década de los ochenta se produjo un
cambio en el modelo de desarrollo, pasé del esquema de sustitucién de
importaciones a la promocion de exportaciones, con el objetivo de incentivar la
exportacion y ajustarse a los modelos econdmicos globales (Economia
Dinamica, 2019).

En este contexto, es importante traer a colacion que segun la Comisién para la
Industria de Vestuario y Textiles (VESTEX, 2017), Estados Unidos adquiere
mas del 80% de los textiles y confecciones y, desde el afio 2006 Guatemala
forma parte del Tratado de Libre Comercio, firmado entre Estados Unidos,
Centroamérica y Republica Dominicana. Como consecuencia de esto las
exportaciones de textiles que salen de Guatemala, se incrementaron en los
ultimos 10 afios, incluso las prendas sintéticas adquirieron un valor agregado,
pasando de un 34% en 2006 a un 42.27% en el afio 2016 (El Nuevo Diario,
2018). La Industria de Vestuario y Textiles en Guatemala ha buscado desde
entonces mejorar, ser mas dindmica, flexible y competitiva, hasta convertirse
en la principal industria de exportacion del pais. En cuanto a la partida
arancelaria 6006.32 que incluye telas de tejido de punto con fibras sintéticas
tefiidas, la industria de vestuario y textiles de Guatemala importa 70% de la tela
gue emplea para la confeccion de prendas, el afio 2018 sumaron $681 millones
de ddlares (Banco Central de Guatemala, 2019); el mercado guatemalteco para

estos productos no es maduro, por lo gue no existen actores dominantes.



Por las ventajas descritas anteriormente, se pretende crear una empresa textil

gue comercialice sus productos en Guatemala, e implementar un plan de

negocios que se enfoque en la produccion y comercializacion de tela deportiva

de larga vida y alto desempefio, utilizando tejidos de punto de microfibra

sintética.

1.1.1.

Objetivos general del trabajo

Determinar la factibilidad de un plan de negocio para la elaboracion de tejidos

de punto microfibra y su exportacién hacia Guatemala.

1.1.2.

Objetivos especificos

Realizar el andlisis de los factores externos mediante las herramientas
PEST y PORTER, identificando las variables que inciden en el desarrollo

de exportacion.

Estudiar el mercado textii y de confeccion de Guatemala, para
establecer su estructura y la demanda insatisfecha de telas de tejido en

punto microfibra existente.

Identificar el mercado potencial al que se pretende ofertar el producto,

identificando sus necesidades y requerimientos.

Desarrollar un plan de marketing que posicione y facilite la

comercializacién del producto en el mercado.

Determinar la filosofia corporativa, plan de operaciones y la estructura

organizacional de la empresa.

Evaluar el modelo de negocios propuesto, desde la perspectiva
financiera mediante la proyeccion de ingreso, costos y gastos, para

determinar su factibilidad.



CAPITULO II. ANALISIS DEL ENTORNO

Las organizaciones operan en entornos cuyos factores, condicionan su
operatividad y eficiencia, el constante dinamismo genera incertidumbre y hace

necesario conocer y prever el comportamiento de los factores del entorno.
2.1. Andlisis del entorno externo de Ecuador
2.1.1 Entorno Politico

Inestabilidad Politica. Tras la eleccién de Lenin Moreno se fijaron nuevos
lineamientos de gobierno, uno se orienta a "Reactivar la produccién y generar
empleo"; también se definieron 14 medidas para preservar los derechos de las
mayorias, estabilizar la economia, reactivar la produccién y promover el
empleo, con eficiencia, transparencia y corresponsabilidad; sin embargo
evidencias de corrupcion han causado problemas de gobernabilidad (FLACSO,
2018); pese a que el indice de Riesgo Pais (EMBI) bajé de 826 en diciembre de
2018 a 576 en abril de 2019 (Banco Central del Ecuador, 2019), la inestabilidad
politica es una amenaza para la economia, desarrollo e inversion.
Capacitacion a exportadores ecuatorianos. PROECUADOR (2019) ofrece
asesorias y capacitacion para emprendimientos, con la finalidad de dar un
iIncentivo a exportadores ecuatorianos, principalmente a Pymes; adicionalmente
esta institucion motiva a los exportadores del pais a acceder y participar en
ferias internacionales, donde pueden realizar negocios y localizar clientes
potenciales para mdultiples productos ecuatorianos. Este factor genera una
oportunidad ya que potencia la capacidad exportadora del Ecuador.

Tratados Comerciales. Ecuador participa de 31 tratados comerciales
bilaterales, multilaterales y acuerdos de cooperacion comercial con mas de 15
paises. ElI 19 de febrero del 2019, se cumplen seis afios de la entrada en
vigencia del Acuerdo de Alcance Parcial de Complementacion Econdmica
(AAPCE) firmado entre Guatemala y Ecuador, que favorece a Ecuador en dos
sectores estratégicos, como son el extractivo y manufacturero, con espacios de
comercio para mas de 200 productos ecuatorianos (Organizacion ComTrade,
2019). Esta coyuntura es positiva y genera una oportunidad alta, ya que

dinamiza el comercio internacional.



En el Acuerdo anterior, las partes se comprometen en eliminar o reducir los
aranceles aduaneros aplicados a la importacion de las mercancias originarias
establecidas en los anexos 3-A y 3-B, que incluyen la partida N° 6006.32.00.00
correspondiente a telas de tejido de punto con fibras sintéticas tefiidas (OEA,
2013). Esto genera una oportunidad pues hace a los productos textiles del
Ecuador mas atractivos para la exportacion a Guatemala.

Normativa legal. Ecuador posee mecanismos y procedimientos para competir
en los mercados externos, es necesario estar atentos a posibles cambios en
los mecanismos que aplican otros paises (Instituto de la Ciudad, 2017). Los
requisitos para exportar telas de tejido de punto con fibras sintéticas tefidas a
Guatemala (PROECUADOR, 2019) son: factura comercial; documentos de
transporte (lista de carga); declaracion de valor en aduana; seguro de
transporte y Documentacién Unico Aduanero (DUA). El marco normativo facilita

y dinamiza el comercio internacional, lo que genera una oportunidad media.

2.1.2 Entorno Econdémico

Indicadores econémicos. Cifras del Banco Central (2019) sefialan que en
2017 el PIB de Ecuador fue 103 mil millones de ddlares; entre los afios 2012 y
2018 el PIB nacional crecié 5,2%, 4,6%, 4,0%, 3,7%, 1,25%, 1,45% y 1%
respectivamente; el sector textil contribuyd a éste con 2,25% y crecid 4,25%
anualmente entre 2016 y 2018 (Economia Dinamica, 2019). La inflacion tiene
una tendencia decreciente desde 2012 hasta 2018, Ecuador tuvo en diciembre
de 2017 una inflacion de -0,20 puntos porcentuales, y en promedio 1,45% entre
2015 y 2018. La inversion extrajera directa el 2017 fue 606 millones de dodlares,
y Guatemala invirti6 13 mil délares (Banco Central del Ecuador, 2019). El
sector textil crece mas que la economia, y la baja inflacion genera estabilidad
gue favorece las negociaciones internacionales y hace mas atractivos los
productos textiles del pais, lo que genera una oportunidad media.

Balanza Comercial. Entre 2012 al 2015 el pais tiene una balanza comercial
negativa con promedio de 1,081 millones de ddlares; el 2016 la balanza
comercial fue favorable en 1,247 millones de délares por la aplicacién de las
salvaguardas a las importaciones; el 2017 se mantuvo la tendencia favorable



en 89 millones de dolares, a fines de 2018 nuevamente la balanza comercial
fue negativa en 500 millones de ddlares (Banco Central del Ecuador, 2019).
Esta estructura en el comercio internacional genera una amenaza, pues
evidencia que el pais tiene dependencia por los productos extranjeros.

El sector textil se relaciona con 33 ramas productivas, es clave para impulsar la
sustitucién de importaciones y aporta a las exportaciones no petroleras; en
2016 el sector exportd $110 millones de dolares FOB en diferentes productos y
en 2017 exportd 86 millones en términos FOB (Economia Dinamica, 2019).
Esta tendencia genera una oportunidad ya que el Estado apoya a los sectores
industriales con potencial exportador.

Sector Manufacturero. En 2016 el sector manufacturero generé 14% del PIB
nacional con 13,621 millones de dolares, el afio 2017 fue mejor, el Banco
Interamericano de Desarrollo (BID) (2019) sefala que en 2018 el sector
manufacturero nacional tuvo un desempefio positivo. Esta situacion evidencia
una oportunidad, ya que la industria del pais puede desempefarse

eficientemente y ser competitiva en el mercado internacional.

2.1.3 Entorno Social

Nivel de desarrollo humano. Ecuador es considerado un pais con un grado
de desarrollo medio, en el cual quienes trabajan en el sector industrial disponen
de capacidad para producir con calidad y eficiencia (Banco Mundial, 2018).
Esto genera una oportunidad, pues el sector textil del pais puede ofertar
iInsumos y productos competitivos en el mercado internacional.

Capacidad de generacién de empleo. La industria textil ecuatoriana genera
153.350 plazas de empleo directo e indirecto; 30% de las personas tienen entre
18 y 30 aflos y 65% entre 31 y 65 afios. Las micros y pequefias empresas de
confeccion generan 43% del empleo. Una tercera parte de los trabajadores
tienen pleno empleo, 72,53% son mujeres, mayoritariamente madres solteras y
cabezas de hogar (ESPAE - ESPOL, 2018). Por la alta capacidad de
generacion de empleo, el Estado apoya financiera y técnicamente al sector
textil del pais, lo que genera una oportunidad media ya que puede disponer de

mayor potencial para ingresar exitosamente al mercado internacional.



Orientacion productiva. El sector textil ecuatoriano trata de generar una oferta
de valor que tenga una buena relacion de precio y calidad, por ello en cuanto a
telas deportivas se orienta a agregar valor a los productos y a satisfacer las
preferencias del mercado (ESPAE - ESPOL, 2018). Esta situacidon genera una
oportunidad para el sector textil ya sus productos buscan ser atractivos para el

mercado.

2.1.4 Entorno Tecnoldgico

Herramientas tecnoldgicas para logistica y gestion. El uso de la tecnologia
en el pais se ha incremento, en 2009 24% de la poblacién tenia acceso a
internet y para fines de 2018 mas del 60%, en Pichincha el uso de TIC como el
internet llega a 70% de la poblaciéon (MTSI, 2019). En la gestion de logistica
internet es de suma importancia pues el sistema ECUAPASS es tipo web y
permite realizar operaciones aduaneras eficientemente; los sistemas ERP
permiten desarrollar una gestion integral eficiente. Esto genera una oportunidad
pues con el uso de las TIC las empresas son mas eficientes y competitivas.

Maquinaria. En el pais existen 50 empresas que ofrecen maquinaria, equipos y
aplicaciones tecnolodgicas para la industria textil (BID, 2019), la tecnologia debe
permitir desarrollar procesos productivos amigables con el medio ambiente y
gue generen mayor valor agregado, para competir con otros mercados
proveedores. La maquinaria adecuada para elaborar telas de punto son telares
circulares de tejido por urdiembre que pueden importarse desde Vietnam,
China, Corea, Alemania, ltalia o Estados Unidos via maritima (Economia
Dinamica, 2019). Es favorable para el sector textil que todas las industrias
pueden proveerse de maquinaria y tecnologia adecuada para obtener

productos de calidad, en consecuencia este factor genera una oportunidad.

2.2. Andlisis del entorno externo de Guatemala

2.2.1 Entorno Politico

Estabilidad Politica. Guatemala ha consolidado una democracia estable por
los ultimos 20 afos y ha incrementado sus indicadores econémicos, por ello se

lo considera como el estado més grande y dinamico de América Central (Grupo



Santander, 2019). Esto genera una oportunidad ya que minimiza el riesgo para
proyectos y negocios en este pais de Centroamérica.

Politica Exterior. Guatemala cuenta con diversos tratados y acuerdos
bilaterales, con Estados Unidos tiene el TLC desde julio del 2013. Otros paises
con los que tiene tratados son China, Unidn Europea, México, en Latinoamérica
con Colombia y Peru (Trade Map Organization, 2019). Esta coyuntura genera
una oportunidad alta, ya que dinamiza el comercio internacional.

Para un mayor acercamiento, Guatemala y Ecuador mantienen el Acuerdo de
Complementariedad AAPCE, por ello actualmente Guatemala es el principal
socio comercial en Centroamérica (Organizacibn ComTrade, 2019). Esto
constituye una oportunidad alta, pues dinamiza el comercio internacional y
especialmente favorece a productos manufacturados ecuatorianos.

Requisitos de importacion. Se deben cumplir varios requisitos para importar
desde Guatemala productos de la partida N° 6006.32.00.00 que incluye telas
de tejido de punto con fibras sintéticas tefidas: poseer numero de ldentificacion
tributaria (NIT), tener un negocio afiliado a impuestos, patente de comercio con
identificaciébn a importar, tener acceso a agencias tributarias de la SAT, y el
registro en BANCASAT para el pago de declaraciones (Cadmara de Comercio
de Guatemala, 2018). El que existan requisitos claros para importar, facilita el
comercio internacional, lo que es positivo y genera una oportunidad.

Normativa del sector textil. Todas las empresas textiles guatemaltecas deben
cumplir varios requisitos para tener capacidad de operar: registro mercantil,
registrarse ante la Superintendencia de la Administracion Tributaria, pagar el
impuesto a la solidaridad (ISO) 1% sobre el valor del capital, pagar la cobertura
de seguridad social, que corresponde a 10,67% del sueldo de la persona
empleada (Camara Textil de Guatemala, 2018). Ya que estos requisitos deben

ser cumplidos por todas las empresas textiles este factor es neutro.

2.2.2 Entorno Econdémico

PIB e indicadores econdémicos. Guatemala en el afio 2017 tuvo un PIB de
75,62 mil millones de doélares que crecio 3,22% el afio 2018; la tasa de interés
activa vigente es 13,05% y ha variado marginalmente los ultimos tres afios; en



2017 la inflacion fue 5,68% y en el afio 2018 5,54% (Grupo Santander, 2019).
Los indicadores econdmicos muestran una economia saludable, lo que es
positivo y genera una oportunidad pues las condiciones en los negocios seran
estables, lo que dinamiza el comercio internacional.

Balanza Comercial. La balanza comercial de Guatemala, registré un déficit de
7.387,3 millones de dodlares al afio 2017, lo que significé un incremento en el
déficit comparado con el 2016 en el cual la balanza comercial se situé en
6.539,2 millones de ddlares. Este desequilibrio muestra que Guatemala tiene
dependencia por los insumos y productos extranjeros, lo que genera una
amenaza, pues en el mercado pueden coexistir varios proveedores extranjeros.
Importacién de telas de tejido de punto. Las importaciones de Guatemala de
la partida 6006.32 el afio 2011 sumaron 667 millones de dolares luego por la
crisis mundial bajaron y se incrementaron a partir del afio 2016 a 604 millones,
el afio 2017 662 millones y el 2018 681 millones, siendo los principales paises
proveedores China, India y Tailandia (Banco Central de Guatemala, 2019). La
participacion de Ecuador es baja, de menos del 1% por lo que debe competir

con otros paises y buscar posicionarse, lo que genera una amenaza.

2.2.3 Entorno Social

Estructura demografica. La poblacion de Guatemala es 17 millones, su tasa
de natalidad es 26 nacimientos por cada 1000 habitantes, la poblaciéon
econdmicamente activa es 41% de la total; sus principales ciudades son
Antigua Guatemala, Barberena, Chichicaste, Nango, Chimaltenango vy
Chiquimula (Banco Central de Guatemala, 2019). En crecimiento poblacional
genera una oportunidad, ya que el consumo interno de telas de tejido de punto
con fibras sintéticas crecera.

Ingreso de la poblacién. El valor del salario minimo que recibe un trabajador
por la jornada legal de trabajo en Guatemala para el afio 2018 equivalia a
$358,78 ddlares al mes, el mismo que es percibido por aproximadamente 34%
de la poblacion empleada (Banco Central de Guatemala, 2019). El limitado
nivel de ingresos constituye una amenaza ya que restringe la capacidad de
gasto de la poblacion y limita el consumo interno de productos textiles.



Tendencias deportivas. Actualmente Guatemala emprende ferias comerciales
en Centroamérica con la finalidad de integrar la cadena de suministro (moda,
confeccion, accesorios), y busca crear nuevas oportunidades de negocios con
socios regionales para el sector textil, especificamente en telas de tejido de
punto con fibras sintéticas, que cuenten con alta calidad y son libres de
impuestos para importacion (AIVTG, 2019). Las perspectivas de crecimiento de
la industria textil es positivo y genera una oportunidad, ya que tendera a crecer

la demanda de telas de tejido de punto con fibras sintéticas de calidad.

2.2.4 Entorno Tecnoldgico

Innovacion Textil. En Guatemala, el acceso a la tecnologia va de la mano con
el financiamiento econdémico; por la importancia del sector, en la actualidad los
bancos otorgan financiamiento a este sector. La mayoria de la maquinaria
textil: telares lineales y circulares, maquinas de coser, de estampado, bordado
y sublimado proveniente de China (Camara Textil de Guatemala, 2018). Esto
es positivo pues China constantemente innova y desarrolla tecnologia de punta
a precios accesibles, y permite al sector mejorar constantemente su
productividad, calidad y ser mas competitivo en el mercado internacional.

Acceso a internet. En Guatemala el comercio y negocios electronicos
mediante internet son cada vez mas frecuentes; esta herramienta también
permite conocer procedimientos e informacion especifica de las aduanas, para
el despacho de mercaderias y envios de entrega rapida (Grupo Santander,
2019). Esto genera una oportunidad pues el uso de internet, sistemas y demas

TIC permite a las empresas de Guatemala ser mas eficientes y competitivas.

2.3 Andlisis de la industria
El CllU asociado a la elaboracion de telas de tejido en punto microfibra, es.

Tabla 1. Determinacion del CIUU del proyecto

C1312 TEJEDURA DE PRODUCTOS TEXTILES

C1312.0 FABRICACION DE TEJIDOS

C1312.01 Fabricacion de tejidos (telas) anchos de algodon, lana cardada, lana peinada o
seda, incluidos los fabricados a partir de mezclas o de hilados sintéticos o artificiales

Tomado de. (Unidad de Analisis y Sintesis del INEC, 2012)
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2.3.1. Disponibilidad de productos sustitutos

Son varias las fibras naturales o sintéticas con caracteristicas similares a la
microfibra en cuanto a ser livianas, resistentes, no deformables, alta capacidad
de absorcién, durables, resistentes a muchos lavados y a temperaturas altas;
como: algodén, lino, raso, ramio, sisal, seda, rayén, acetato, fibrana, poliéster,
nylon, tergal, lycra, orlén, entre otras, en base a las cuales se pueden fabricar
tejidos de punto y telas (Camara Textil de Guatemala, 2018). Puesto que son
varias las posibles opciones de fibras y tejidos de punto sustitutos a la
microfibra, las empresas que deseen ingresar al mercado de Guatemala deben
generar una oferta de valor diferente y atractiva, por lo que este factor tiene alta

intensidad y genera una amenaza alta.

2.3.2 Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores de hilo, materia prima de la tela de micro fibra, son muchos a
nivel mundial existen cerca de 100 grandes industrias; en China existen 31
proveedores, siendo los mas reconocidos Hengyi Sudima Petrochemical y
Rongsheng Petrochemical; en Alemania esta el lider mundial Bayer A.G.; en
Ecuador el lider es Enkador S.A. que forma parte del consorcio AKZO-NOBEL,
también destacan DELTEX Industrial S.A., Tex Pac S.A., Hilacrii S.A.,
Hilanderias Unidas, Hiltexpoy S.A., S.J. Jersey Ecuatoriano C.A. y Textiles
Texsa S.A. (Organizacion ComTrade, 2019). Al existir numerosos proveedores
de hilo, los fabricantes disponen de varias opciones; ademas el hilo de
microfibra ofertado tienen similares caracteristicas técnicas, de calidad y precio;
en el mercado global, las condiciones de comercializacion son claras, por lo
gue existe equilibrio en la negociacion entre proveedores y compradores. En

consecuencia esta fuerza tiene intensidad baja y genera una oportunidad baja.
2.3.3 Poder de negociacion de los clientes

Los clientes del sector productor de telas de punto microfibra, son empresas
de confeccion y maquiladoras de Guatemala, ya que los productos se
comercializan en el mercado internacional, se requiere calidad y que las telas
se elaboren 100% con microfibra para que dispongan de caracteristicas

atractivas como rapida absorcion al sudor, tejido tubular, anti bacterial y dryfit, y
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cumplan las expectativas de los clientes. En Guatemala los consumidores
finales del producto son las 43 empresas distribuidoras textiles, que a su vez
comercializarian telas a 278 empresas que confeccionan y/o maquilan prendas
deportivas, entre las que destacan Costurex, Deportex, Confecciones
Internacionales y Global Tex (VESTEX, 2017), por la alta oferta existente y la
diferenciacion de los productos, el cliente dispone de menor poder de
negociacion, pero puede seleccionar la opcion mas conveniente, por ello se
requiere generar una propuesta de valor atractiva para mejorar el poder de
negociacion; en consecuencia esta fuerza tiene intensidad media y genera una

oportunidad media.

2.3.4 Rivalidad entre competidores existentes

Como se ha sefalado, en Guatemala las importaciones de la partida
arancelaria 6006.32 que incluye telas de tejido de punto con fibras sintéticas
tefiidas, el aflo 2018 sumaron $681 millones de ddlares y provinieron
principalmente de China, India y Tailandia (Banco Central de Guatemala,
2019); el mercado guatemalteco para estos productos no es maduro, por lo que
no existen actores altamente posicionados pero si muchos competidores. En
Ecuador, los grandes productores de telas en punto microfibra son Enkador
S.A., DELTEX Industrial S.A., Tex Pac S.A., Hilacril S.A., Hilanderias Unidas,
Hiltexpoy S.A., S.J. Jersey Ecuatoriano C.A. y Textiles Texsa S.A.
(Organizacién ComTrade, 2019) y estan fuertemente posicionadas. Por la poca
madurez del mercado guatemalteco y la existencia de varios ofertantes de gran
variedad de telas de tejido en punto microfibra, la competencia se da con
productos diferenciados, de alta calidad que buscan entregar mayor valor, por

lo que este factor tiene una intensidad alta y genera una amenaza alta.

2.3.5 Amenaza de entrada de nuevos competidores

En cuanto a barreras de ingreso al sector, una es el monto de inversién
necesaria para adquirir las maquinas de alta tecnologia que utilizan como
materia prima fibras sintéticas, en Guatemala para instalar una industria
productora la inversion requerida es $2.500.000 doélares (Instituto Cervantes,
2019) y en Ecuador $3.000.000 délares (Instituto Cervantes, 2018) valores que
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pueden financiarse con el aporte de varios socios 0 mediante una institucion
financiera; otra posible son los estandares ecoldgicos y de calidad que exige el
mercado, que pueden satisfacerse con una gestion responsable, eficiente y un
adecuado control de calidad; sin embargo la maquinaria no puede reconvertirse
hacia otra actividad lo que establecer una barrera de salida alta. Al existir
barreras especificas para el ingreso y salida, empresas de diversas latitudes
pueden incursionar en esta linea de negocio, por lo que esta fuerza tiene

intensidad media y genera una amenaza media.
2.4 Matriz EFE

La valoracién de la matriz EFE, disponible en el anexo 1 de este documento, es
3,36 valor superior al valor medio de 2,50, lo que confirma que el sector es
atractivo pero sensible a los factores externos, por lo que sus empresas deben
estructurarse adecuadamente para disponer de buena respuesta ante las
oportunidades y amenazas; las oportunidades (2,06) son mayores a las

amenazas (1,30), por lo que el entorno existente para la industria es positivo.
2.5 Conclusiones del analisis de entornos

Los tratados comerciales dinamizan el comercio internacional y facilitan la
internacionalizacion de productos ecuatorianos; consecuencia del Acuerdo de
Alcance Parcial de Complementacion Econdmica que reduce los aranceles,
Guatemala es el principal socio comercial de Ecuador en Centroamérica, pues
los productos ecuatorianos son atractivos. Esta oportunidad alta debe
aprovechar Ecuador para exportar telas de tejido de punto de microfibra a
Guatemala, cuyas importaciones de este producto en el 2018 fueron $681
millones de dolares, pues actualmente el pais participa con menos del 1%. Esta
tendencia deberia crecer porque Guatemala busca crear nuevas oportunidades
de negocios con socios regionales, especificamente en telas de tejido de punto
con fibras sintéticas, que cuenten con alta calidad y libres de impuestos.

La inestabilidad politica actual del pais es una amenaza para la economia,
desarrollo e inversion, sin embargo el sector textil tiene un crecimiento superior
a la economia del pais, lo que sumado a una baja inflacion, genera estabilidad

coyuntural que favorece las negociaciones internacionales y hace mas
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atractivos los productos textiles del pais. Esto debe aprovecharse para
compensar la balanza comercial negativa que actualmente tiene Ecuador por
su dependencia por los productos extranjeros. Otro factor que puede ayudar a
disminuir el déficit comercial es el apoyo que reciben los exportadores
ecuatorianos, que les motiva a participar en ferias internacionales, lo que es
positivo ya que potencia la capacidad exportadora del Ecuador. Esta situacion
puede ser aprovechada ya que el sector manufacturero del Ecuador los ultimos
afios ha tenido un desempefo positivo, o que evidencia que la industria textil
del pais puede desempenfarse eficientemente y ser competitiva en el mercado
internacional; por su capacidad de exportacion en el afio 2017 en términos FOB
estas alcanzaron 86 millones en términos FOB.

El desarrollo humano del Ecuador expresa que quienes trabajan en el sector
industrial producen con calidad y eficiencia, esto genera una oportunidad, pues
el sector textil del pais puede ofertar insumos y productos competitivos en el
mercado internacional. Esta situacion se potencia porque las empresas del
sector pueden proveerse de maquinaria y tecnologia de punta que les permite
ser mas eficientes, competitivas y gestionar adecuadamente su logistica.
Existen factores que pueden afectar negativamente al sector exportador de
textiles de punto en microfibra hacia Guatemala como: la presencia en dicho
mercado de muchos competidores internos y externos que compiten con
productos diferenciados, de calidad y alto valor agregado, por lo que la rivalidad
es alta; por las caracteristicas de las barreras de ingreso y salida al sector,
nuevos competidores de diversas latitudes pueden incursionar en esta linea de
negocio; ademas son varias las posibles opciones de fibras y tejidos de punto
sustitutos a la microfibra; en consecuencia las empresas que pretendan
ingresar con éxito en el mercado de Guatemala deben hacerlo con una oferta
de valor diferente y atractiva.

La valoracion de la matriz EFE confirma que el sector es atractivo, tiene un
nivel de competitividad alto y es sensible a los factores externos; por ello para
ingresar en él se debe tener buena respuesta ante las oportunidades y
amenazas; las oportunidades son mayores a las amenazas, por lo que el

entorno existente para la industria es positivo.
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CAPITULO IIl. ANALISIS DEL CLIENTE

Este analisis permite conocer los rasgos de los potenciales clientes y una
nocion de la demanda, del precio apropiado del producto, el canal de
distribucion, aspectos a considerarse para generar una oferta de valor atractiva
y que permita ingresar exitosamente en el mercado (Lambin, Jean-Jacques,
2015).

3.1. Problema, objetivo e hipotesis

El problema que ha motivado este andlisis es el desconocimiento del mercado
de tejidos de punto microfibra en Guatemala, en consecuencia su formulacion
es: ¢ Cual es el tamafio del mercado potencial para tejidos de punto microfibra

en Guatemala, y, los gustos y preferencias de los potenciales consumidores?

El objetivo del analisis del cliente es: Establecer los gustos y preferencias del
mercado potencial, su tamafo, y las caracteristicas de la oferta de valor que
debe entregarse para alcanzar las metas de penetracion y posicionamiento

deseadas.

La hipdtesis de investigacion es: Los potenciales compradores de Guatemala si
adquiririan la tela de tejido microfibra que ofertaria el proyecto, para sus

empresas de maquila o confeccién.
3.2.  Investigacién cualitativa y cuantitativa
3.2.1. Investigacion cualitativa

La investigacion cualitativa se ha desarrollado en base a la opinion de expertos
y entrevistas a profundidad a consumidores potenciales.

3.2.1.1. Entrevista a expertos

Se han entrevistado a dos expertos ecuatorianos con amplio conocimiento y

experiencia en la elaboracion, fabricacion y exportacion de productos e textiles.

e Experto N° 1. Ing. Andrés Bastidas, Jefe de Produccién de Textiles
del Pacifico (Tex Pac S.A.)

Las conclusiones obtenidas de esta entrevista son (Bastidas, 2019): la

elaboracion y fabricacion de telas de tejido en punto microfibras es un
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segmento textil muy atractivo y competitivo, porque existen nichos de mercado
poco explotados, y restricciones a la importacion de productos textiles.

La industria nacional ha mejorado sus estandares de produccion y calidad, y
actualmente existen empresas que se han especializado en la produccién de

telas de tejido de punto microfibra.

Las importaciones en el sector textil corresponden principalmente a materia
prima que es el hilo, ya que es empleado por algunas empresas. Sin embargo,
se ha implementado tecnologia para mejorar el disefio de las telas y optimizar
el tiempo de entrega. Las maquinas que ha utilizarse en el proceso productivo
son circulares y por rama. La diferencia entre ambas es el tipo de disefio y uso
gue requieren los clientes; dicha maquinaria proviene de China, India e Italia

gue tiene precios accesibles dispone de repuestos y garantia.

La oferta de tela de tejido microfibra es altamente diversificada en calidad y
precio; por lo general este producto se vende en kilos y existen varias calidades
y precios. Con respecto a las necesidades de los clientes, el sector textil cuenta

con la capacidad de cubrir las necesidades especificas de los clientes.

Otro punto importante para la exportacion de las telas de tejido de punto
microfibra es el proceso de fabricacion como menciona el entrevistado,
considerando que es una idea rentable, si se enfoca en el mercado correcto,

ofreciendo productos de calidad y con disefios enfocados al deporte.

No obstante, la idea de exportar este tipo de productos es una oportunidad
para el Ecuador, dado que mantiene acuerdos comerciales con Guatemala.
Ademds, se debe tomar en cuenta las preferencias del consumidor, los

reglamentos y normativas para ingresar las telas de tejido de punto a este pais.

e Experto N° 2. Ing. Paul Guerra, Jefe de Produccién de la empresa

recreativa Fribran (Grupo Maratén Sport).
Las principales conclusiones de esta entrevista son (Guerra, 2019):

Las posibilidades que tiene Ecuador para exportar sus productos son muy altas
a medida que se especialicen sus industrias; por esta razon, productos como

las telas de tejido de punto microfibra dependiendo su disefio son importadas
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desde el Asia, y constituyen la mayor competencia en precio y calidad. El

producto ecuatoriano debe enfocarse nichos especificos de mercado.

El producto se relaciona con las nuevas tendencias y modas de prendas de
vestir; por esta razon, la industria textil debe tener conocimiento necesario para

adaptarse a las nuevas tendencias del mercado.

Cabe afiadir que el desarrollo tecnolégico genera que las telas de tejido de
punto microfibra cuenten con mayor valor agregado como: el full confort, dryfit y
colores mas vivos; ademas en este tipo de tela es mucho mas féacil el

sublimado para los uniformes deportivos.

Un precio referencial para la venta de tela de tejido en punto microfibra es de

entre 4.50 a 7.50 por kilo, en funcion de factores de calidad.

Guerra (2019) recomienda relacionarse con distribuidores para establecer la
forma de compra en kilos 0 metros; adicionalmente tratar de imitar la calidad de

las grandes marcas deportivitas para estar a la vanguardia.
3.2.1.2. Entrevista a potenciales clientes

Para complementar el estudio cualitativo, se han entrevistado a dos potenciales

clientes.

e Eco. Fernando Defaz. Ecuatoriano residente en Guatemala por 10 afios

y distribuidor textil, quien conoce la industria textil de ese pais.

e Sr. Felipe Lo6pez. Ciudadano guatemalteco, distribuidor de telas

deportivas y confeccionista de prendas de vestir.
Los resultados relevantes de las entrevistas a los potenciales clientes son:

1. El precio es importante, los clientes se fijan en el precio del producto,
gue a su vez debe cumplir con las expectativas de los clientes para
satisfacer las necesidades como por ejemplo: rendimiento, ancho y

gramaje.

2. La mayoria de las personas que compran la tela de tejido de punto
microfibra, no estan seguros de su composicion de la misma; la mayoria

de los consumidores optan por el full confort que proporciona.
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3. La tela de tejido de punto microfibra tendrian buena aceptacién en
Guatemala, pues es idonea para la confeccién y ademas es novedosa

por temas de sublimacion para la elaboracion de prendas deportivas.

4. Respecto a la tecnologia, los entrevistados comentan que si les interesa
la tela de tejido de punto microfibra por su proceso de fabricacion, pues
cuentan con dryfit, filtros UVA, ademas es amigable con el ambiente

debido a sus fibras sintéticas.

5. La tela de tejido de punto microfibra tendria una ventaja respecto a otros

productos, porque no tiende a encogerse o deshilarse.

6. Los clientes perciben a las prendas microfibora como un producto
cémodo que puede utilizarse en cualquier momento porque cuenta con

rapida absorcion al sudor.

7. Las telas de tejido de punto microfibra cumplirian con las expectativas
de los clientes, si en el proceso de fabricacion se adicionaria disefios

novedosos.

8. Otro punto importante es la adopcidn de nuevas materias primas que
sean eco degradables, para que el cliente pueda tener mas conciencia

ambiental.

3.2.2. Investigacién cuantitativa

La investigacion cuantitativa se realizd en base a encuestas aplicadas
mediante canales digitales, a través de medios electronicos, empleando la
herramienta de formularios Google. Cabe mencionar que se solicité ayuda a los
expertos, quienes entregaron dicha encuesta a sus contactos, distribuidores

textiles en su mayoria, para que la contestaran.

Los principales resultados obtenidos, que no tienen representatividad
estadistica y son so6lo referenciales para este trabajo académico, son los

siguientes:

Los confeccionistas guatemaltecos si tienen conocimiento de la tela de tejido

de punto microfibra. Dichas personas se encuentran entre los 28 a 55 afios de
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edad que representan el 47.6% del mercado objetivo. Cabe afadir, que la
mayoria de las cerca del 80% de las personas encuestadas estan interesadas

de gran manera en comprar este producto.

El 30% de las 10 personas encuestas destacan que la caracteristica principal
de la tela de tejido de punto microfibra es su alta y rapida capacidad de
absorcion del sudor; 30% de las encuestadas destacan como ventaja principal

gue el producto es ideal para el proceso de sublimacion.

De las 10 personas encuestadas, 70% correspondieron a mujeres,
normalmente la frecuencia de compra en tela de tejido de punto microfibra es
mensual, cerca del 80%. Las personas encuestadas son en su mayoria
distribuidores que compran mensualmente entre 600 y 1.000 TM. Una
particularidad importante es que 60% de las personas encuestadas considera

gue su compra se realizaria en kilos.

La opcidén mas idonea para comercializar la tela de tejido de punto microfibra
seria en un punto de venta directo, ya que segun la encuesta aplicada, es la
opcion preferida por 60% de las personas. Ademas al 40% de los potenciales

clientes le interesa como atributo importante la textura.

La informacion de telas de tejido de punto microfibra se daria a conocer
mediante canales electréonicos, mediante correo electrénico con el 40%,
paginas web con un 30%, esto debido que las tendencias actuales de

informacién se concentran en el internet.

Conforme este estudio, el precio mas adecuado para vender el kilo de tela de
tejido en punto microfibra se encuentra en un rango de entre $5.50 y un limite

superior de $9.50, equivalente a 42.57 y 73.52 quetzales (peso guatemalteco).

3.3. Conclusiones del analisis del cliente

En base a la informacion recopilada en el estudio del cliente, se establecen las

siguientes conclusiones:
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Del criterio de los expertos se infiere que para una empresa que
mantiene contactos con distribuidores en el extranjero es menos dificil

internacionalizarse.

Los distribuidores estan dispuestos a negociar la tela de tejido de punto

microfibra en kilos, porque es mucho mas rentable.

Las personas confeccionistas conocen lo que son las telas de tejido de
punto microfibra, y prefieren este producto porque es ideal para el
proceso de sublimacién; ademas tiene como ventaja una alta capacidad

y rapida absorcion al sudor o al agua.

El lugar més idéneo para que los clientes visualicen la tela de tejido de
punto microfibra, es un punto de venta directo; por otro lado, los clientes

prefieren descuentos en sus compras.

Cabe afadir que la frecuencia de compra en tela de tejido de punto
microfiora es mensual, dependiendo la demanda del producto,

considerando compras de hasta 1.000 TM al mes.

Las personas confeccionistas prefieren mantenerse informadas del
producto mediante canales electronicos, como por ejemplo correo
electronico. La mayor cantidad de informacién la visualizan a través de

la red social Whatsapp, es alli donde revisan los nuevos productos.

Conforme las encuestas, el precio en el cual los clientes estarian
dispuestos a comprar tela de tejido en punto microfibra se encuentra en
un rango de $7.50 a $9.50.

En consecuencia los potenciales clientes son las empresas
distribuidoras  textiles ubicadas Guatemala, que adquiririan
mensualmente entre 600 y 1.000 TM, para comercializarla a empresas
de confeccion y/o maquila, que igual adquiririan el producto al peso en
forma permanente cada mes, preferentemente en un punto de venta

directo
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CAPITULO IV. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Son varios los factores del entorno y del mercado, por lo cuales se considera
gue existe una real oportunidad para crear una empresa que produzca tejidos

de punto de microfibra para exportarlos desde Ecuador a Guatemala.

El sector textil ecuatoriano se ha desarrollado radicalmente en los ultimos
treinta afos, puede desempefarse eficientemente, ofertar productos de calidad
con potencial exportable, y ser competitivo en el mercado internacional. El nivel
de desarrollo humano del Ecuador expresa que quienes trabajan en el sector
industrial del pais disponen de capacidad para producir con calidad y eficiencia,
en consecuencia se ratifica que el sector textil puede ofertar insumos y
productos competitivos en el mercado internacional; lo que se potencia por el
acceso a maguinaria y tecnologia de punta que permite obtener productos de

calidad.

Ademas las herramientas tecnologicas para logistica y gestion permiten a las
empresas del sector ser mas eficientes, competitivas y gestionar
adecuadamente sus procesos logisticos. En resumen, el sector ha crecido en
mayor grado que la economia del pais, esto mas la baja inflacion y la
dolarizacion, genera estabilidad que favorece las negociaciones
internacionales y hace mas atractivos los productos textiles del pais. Por otro
lado Guatemala es parte de un Tratado de Libre Comercio del que participa
Estados Unidos, para aprovechar esta coyuntura su sector textil de confeccion
ha evolucionado y mejorado, transformandose en el que mayor exportaciones

genera.

Actualmente Guatemala desarrolla ferias comerciales en Centroamérica para
crear nuevas oportunidades de negocios con socios regionales para el sector
textil, especificamente en telas de tejido de punto con fibras sintéticas, que
cuenten con alta calidad y sean libres de impuestos para importacién, por lo

gue el crecimiento de la industria textil en Guatemala es positivo.

Del analisis de los entornos se establece que el factor con mayor influencia
positiva es la dinamica del comercio internacional entre Ecuador y Guatemala,

gue ha facilitado el ingreso de diversos productos ecuatorianos a este mercado
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lo que debe ser aprovechado ya que actualmente Ecuador solo participa con
menos del 1%, y deberia crecer en lo relacionado a tejidos de punto de
microfibra ya que Guatemala busca crear nuevas oportunidades de negocios
con socios regionales para el sector textil, especificamente en telas de tejido de
punto con fibras sintéticas, que cuenten con alta calidad y libres de impuestos.
Es asi que conforme lo sefiala la Organizacion Mundial de Comercio (2019) las
exportaciones de este sector crecen 5% anualmente. Puesto que en el
mercado de Guatemala las barreras de ingreso para nuevos competidores son
generales, son varias las opciones directas y productos sustitutos que existen,
y los potenciales clientes pueden seleccionar la opcidon que les resulte mas
conveniente, por lo tanto se debe generar una propuesta de valor diferente y

atractiva.

De las entrevistas a expertos se determina que la oferta de valor debe
considerar el precio ya que es un factor importante para los clientes, se debe
resaltar que las prendas confeccionadas con microfibra proporcionan full
confort, rapida absorcion al sudor y que es Optima para elaborar prendas

deportivas, ya que asi se aprovecharia la ventaja respecto a otros productos.

En términos generales en Ecuador existe un ambiente favorable para el sector
de elaboracion de telas de tejido en punto microfibra; la matriz EFE confirma
gue el sector es atractivo y que el proyecto por ser sensible a los factores
externos debe estructurarse adecuadamente para que disponga de buena
respuesta ante las oportunidades y amenazas. Las oportunidades son mayores
a las amenazas, por lo que el entorno existente para la industria es positivo. En
consecuencia del andlisis de entornos se identifica que existe una real
oportunidad de negocio que aportara a mejorar el comercio internacional con

Guatemala, mercado con el que el pais no ha mantenido un comercio fluido.

Del estudio del cliente, se establece que la internacionalizacion de las
empresas que mantienen contactos con distribuidores en el extranjero es
simple y las personas conocen y prefieren las telas de tejido de punto
microfibra por sus caracteristicas. Para hacer el producto méas atractivo a los
potenciales clientes se debe: negociar la tela de tejido de punto microfibra en
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kilos, resaltar que es ideal para el proceso de sublimacion y que tiene alta
capacidad de absorcion, comercializar el producto en puntos de venta directos,
conceder descuentos por volumen de compras, informar a las personas sobre
el producto mediante canales electronicos, especialmente Whatsapp, v fijar un

precio de entre $7.50 a $9.50 por kilo.

El mercado de Guatemala demanda mensualmente 8750 TM de tela de tejido
de punto microfibra, considerando una meta de participacion de 0,50%, la
demanda captable por el proyecto serian 368 toneladas anuales. Puesto que el
balance situacional es positivo y, se concluye que el proyecto para la
exportacion de telas en tejido de punto microfibra hacia Guatemala, tiene alto
potencial, por lo que debe implementarse, ya que ademas va a contribuir al

cambio de la matriz productiva y a internacionalizar productos ecuatorianos.
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CAPITULO V. PLAN DE MARKETING

En este capitulo se desarrolla el plan de marketing, que tienen como objetivo

gue el proyecto alcance el posicionamiento y metas deseadas.
5.1. Estrategia general de marketing

Las estrategias de marketing definen las acciones que se implementaran para

lograr los objetivos comerciales de la empresa (Kotler, 2015).
5.1.1. Estrategia de diferenciacion

La estrategia general de marketing sera de diferenciacion pues se ofertara un
producto similar a los del mercado, pero con caracteristicas Unicas en la
calidad de la elaboracion de la tela de tejido en punto microfibra y el disefio,
para que el producto sea considerado diferente y Gnico y por ello, el mercado
esté dispuesto a pagar un precio superior (Whalley, 2014), La calidad la tela de
tejido en punto microfibra esta determinada por la pureza de la materia prima,
el hilo microfibra debe tener una titulacion técnica de 100F144, el acabo final en

textura y tacto debe ser adecuado (Santorini, 2017).

Para asegurar la calidad de la tela, se realizara un minucioso control de calidad
gue iniciara con la recepciéon de la materia prima, hilo microfibra 100F144, se
verificard su titulacion y que cumpla todos los demas requerimientos, luego se
controlara permanentemente los procesos para que las telas tengan: tecnologia
dryfit, proteccion UVA y répida absorcion al sudor, particularidades muy

apreciadas en los mercados internacionales, como en el centro americano.

Como parte de la estrategia de diferenciacion esta el precio, las empresas del
Perd comercializan cada kilo de tela de tejido en punto microfibra entre $10 y
$11 (Trade Map Organization, 2019), el proyecto lo hara a $7.50 el kilo a pesar
de ser un producto de excelente calidad, que es un precio es muy accesible en

comparacién con la competencia peruana.

5.1.2. Estrategia de internacionalizacién e insercion

La estrategia de internacionalizacion sera la exportacion directa a Guatemala,

sin intermediarios para minimizar los costos de logistica y distribucion en ese
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pais destino del producto. Ya que el mercado destino es exigente, se
mantendran reglas claras en actividades de produccion, marketing, logistica y
servicio postventa; debe mencionarse que el mercado guatemalteco aprecia la
comunicacion directa con un vendedor experto que pueda explicar la
procedencia del producto, calidad y garantia, para de esa forma poder
evaluarlo y tomar la decision de compra. Esta estrategia se implementara a
través de un distribuidor mayorista, que posea diversos puntos de venta, el
término de negociacién con los distribuidores en Guatemala sera FOB, el
tiempo promedio de transito de un contenedor entre los puertos de Guayaquil
y/o Manta, y San José y/o Puerto Quetzal situados en la costa del Océano

Pacifico de Guatemala es de 6 dias (Organizacion ComTrade, 2018).

Como puede observarse en el mercado objetivo la demanda captable es 368
toneladas anuales, para mantener un flujo continuo de producto se haran
exportaciones semanales de 7,07 toneladas, distribuidas en 12 pallets y 360
rollos. El producto se enviara bajo la modalidad de carga consolidada, pues un

contenedor de 20 pies tiene capacidad para 42 pallets (BID, 2019).

Tabla 2. Detalle de exportacion semanal.

Concepto Descripcion Numero
Meta de venta a alcanzar ™ 368
Peso exportado semanalmente ™ 7,07
Peso aproximado por pallet ™ 0,60
Numero de pallet exportados semanalmente pallet 12
Numero de rollos exportados semanalmente rollos 360

La estrategia de insercion sera de estandarizacion global, en todo el mundo
es importante la calidad de la tela de tejido en punto microfibra, el disefio y
confort que genera, la tela por sus caracteristicas se ajustara a estos gustos y
preferencias sin que se deba adaptarla al mercado de Guatemala a menos que
se deba cumplir con los requisitos de empaque, rotulado con descripcion clara
del producto, proceso de fabricacion, peso, composicion, materia prima y su
origen, especificaciones técnicas; también informacién del pais y empresa que
fabrica el producto, esto permitira minimizar el costo de produccion y a futuro

comercializar la tela en otros paises centroamericanos.
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La estrategia de posicionamiento ser& mas por menos, con lo que se lanza al
mercado el mensaje de que se ofrece mejor calidad y durabilidad en el
producto a un precio igual o menor que la media, lo que le otorgara a las
prendas confeccionadas competitividad (Whalley, 2014); la tela de alta calidad
de tejido en punto microfibra se comercializara en Guatemala a un precio

menor que la media y adecuado para el mercado.

5.2. Mercado Objetivo

El mercado objetivo esta compuesto por las 43 empresas distribuidoras textiles
ubicadas Guatemala, que a su vez la comercializarian a 278 empresas que
confeccionan y/o maquilan prendas deportivas (AIVTG, 2019), las mismas que
en conjunto adquieren 8750 TM (toneladas, 1 TM=1000 kilos) al mes de tela de
tejido de punto microfibra (Trade Map Organization, 2019). Adicionalmente
debe considerarse que segun la pregunta 3 de la encuesta, el 35% preferiria el
producto por ser ideal para el proceso de sublimacion, y 70% si lo utilizaria por

las caracteristicas en textura, calidad y confort.

Tomando los resultados del andlisis cuantitativo y cualitativo, factores

geografico, demografico y conductual, la segmentacion es:

Tabla 3. Segmentacion y mercado objetivo

Segmentacion Clientes Descripcion Numero
Geogréfica Distribuidores Guatemala 43
Demogréfica Empresas que confeccionan y maquilan Guatemala 278
Consumo mensual ™ 8.750
Frecuencia mensual Veces al afio 12
Conductual
Intensién de utilizar producto % 70%
Frecuencia mensual Unidades al afio 73.500
y Market share (TM afo) (Ventas a
Captacion Distritex Global S.A y Guatemala Textiles 0,50% 368
C AN

Nasir Zapag (2015) recomienda que la captacion de un proyecto se fije en
maximo 20% del mercado potencial, para este proyecto la meta de captacion
(market share) se fija en 0,5%, lo que equivale 368 TM de tela al afo; las

empresas a captar son Distritex Global S.A y Guatemala Textiles S.A.
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5.3. Propuesta de valor

La propuesta de valor nace de las necesidades, gustos y preferencias de los
potenciales consumidores y del modo en que la oferta se diferencia de la
competencia y entrega un valor agregado, al mercado objetivo que comprende

las 43 empresas distribuidoras de telas en Guatemala.

La tela que comercializara el proyecto, es un producto ecuatoriano elaborado
en tejido de punto con hilo microfibra 100F144, maquinaria con tecnologia de
punta, amigable con el medio ambiente, por lo que el producto es de excelente
calidad y no tiene componentes que perjudiguen la salud. La tela vendra en
colores variados, tendra alta capacidad de absorcién, suavidad, comodidad,
sera ideal para proceso de sublimacion y full confort por su ligereza y

flexibilidad, por lo que el comprador apreciara mucho mas el producto.

Después de haber realizado el andlisis en la matriz Canvas donde se
identificaron las ventajas competitivas: excelente calidad, materia prima hilo
microfibra 100F144, full confort, caracteristicas de ideal para sublimacién, alta 'y
rapida capacidad de absorcion. Se determiné que la propuesta de valor a usar
sera mas por mas donde se ofrece el mejor producto a un precio alto,
considerado ademés que el mercado objetivo posee adecuado poder

adquisitivo, es exigente y paga por buena calidad.

La propuesta de valor se ha definido mediante el lienzo canvas, cuyo detalle
esta disponible en el Anexo 2 del documento, muestra las conexiones entre los

diversos elementos y estructuras que permiten generar una oferta atractiva.

5.4 Mezcla de Marketing

5.4.1 Producto

El proyecto plantea la produccion de tela de tejido en punto microfibra en
colores variados, si bien la estrategia de internacionalizacién es global pura, el

producto debe adaptarse al mercado de Guatemala en lo referente a empaque.

El producto se comercializara en rollos de tela de 100 metros lineales de largo
por 120 cm de ancho y 20 cm de alto con el fin de facilitar su paletizado y
exportacion; el peso de cada rollo sera de 20 kg aproximadamente.



27

Tabla 4. Cuadro de composicion, medidas y caracteristicas

CONCEPTO

DESCRIPCION

Composicion

100% hilo de microfibra sintética 100F 144

Caracteristicas

Tela extrasuave vy confortable, fabricada con microfibras sintéticas de dltima
generacion; permite la absorcion del sudor v su rapida evaporacion, es un eficiente
filtro UV solar (rayos UWA v UVB). Las fibras repelen olores y suciedad. Lavada
peridgdicamente, controla el desarrollo de bacterias v hongos. Facil de lavar y de muy
rapido secado. No pierde sus propiedades con el lavado.

Terminacion

Tefiido liso en diversos colores claros, medios v ohscuros.

Ancho atil

120 cm +/- 2 cm

Peso

1685 g/m2 +/- 3%

Peso metro lineal

200 gim +/- 2%

Peso rollo 100m

20 Kg +- 2%

Dimensiones por rollo

largo 120 cm +/- 2cm, ancho 20 cm +/- 0,50 cm

Encogimiento maximo

1% (AATCC Test Method 135).

Impermeabilidad

Mo impermeable (AATCC Test Method 127), respirabilidad 99%.

Usos

Primera capa, Ropa interior absorbentes de secado rapido (deportiva/trabajo).
Ropa deportiva de proteccion UV, antibactenia y antihongos; ropa de alta wisibilidad
(Amarillo y Maranja fluor EN-471}).

Cuidados sugeridos

Lavado en maquina agua friaftibia (max 40°C).
Plancha opcional baja temperatura (max 110°C).
Mo aplicar cloro ni detergente con cloro.

a. Branding

Nombre de la empresa: Exportadora Padilla S.A.

Nombre de la marca: Padilla Export

Slogan: Productos textiles del Ecuador para el mundo.

Identificacion de la marca: El imagotipo es descriptivo, comprende el nombre

Padilla Export; el isotipo es una imagen simplificada y abreviada del anagrama

PE en un marco triangular invertido de color azul claro. El logotipo esta formado

por dos cadenas de palabras Padilla y Export, la primera es un degradé del

color azul al blanco negro y la segunda de color negro.

N>

\%

PADILLA

EXPORT

Figura 1. Identificacion de la marca
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Los caracteres de la marca son de tipografia arial, con un tamafio igual o
superior a 10 puntos conforme lo demanda el mercado internacional.

La cromética de la marca se conforma de dos colores basicos primarios:
azul en tono claro y negro los cuales evocan seriedad. El negro
transmite nobleza y elegancia; el azul transmite amabilidad hacia el
cliente, inspira confianza y fantasia de la tela; el fondo blanco busca
resaltar que se proporciona tranquilidad al cliente porque el producto es

de alta calidad.

b. Empaque

Para que el producto cumpla los requerimientos exigidos por Guatemala, los

empaques que tendra el producto son:

Primario: Corresponde a la proteccion plastica en la cual se vende al
distribuidor(PROECUADOR, 2019); el plastico va colocado a presion
sobre el tubo de tela y cerrado en la parte superior con cinta adhesiva

plastica de 3 centimetros de ancho que identifica la marca

Secundario: Las dimensiones de pallets y plataformas paletizadas

segun el tipo de transporte, las establece la Norma ISO 3394; para via

aérea son 120 x 80 cm y para via maritima 120 x 100 cm
(PROECUADOR, 2019).

Figura 2. Esquema de paletizado del producto
Tomado de. (PROECUADOR, 2019).
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Como puede observarse en la figura 2, en cada pallet de 120 x 100 cm se
empacaran 30 rollos, en seis capas de 5 rollos cada una; en cada pallet se

empacaran 600 kg de tela de punto de micro fibra aproximadamente.

c. Etiquetado

El etiquetado del producto a comercializar en Centroamérica debe detallar su
descripcion clara en espafiol o inglés, especificaciones técnicas, porcentajes de
materia prima utilizada, peso, la informacion del pais y la empresa que lo
fabrica, origen de la materia prima y los procesos de fabricacion, por lo que el
etiquetado se ubicara en cada rollo, redactado en espariol o inglés, el tamafio
de letra serd minimo 10 puntos y la tipografia clara.

TFE >PADILLA
v EXPORT

Orgullosaments scuatoriancs

100% HILO MICROFIBRA SINTETICA 100F144
ANCHO 120 cm.- PESO 155 g/m2; 200 g'm
TINTURADC PLANC

COLOR: GRIS CLARO

FPRODUCIDD POR TEXTIL PADILLA CIA. LTDA. 3AN CARLC S, QUITO, ECUADOR.
DISTRIBUIDC EN GUATEMALAPOR DISTRITEX GLOBAL 5.4, CIUDAD DE GUATEMALA

Sello de Calidad ]
NER iMucho
e « = mejor!
12345678 NTE INEN 0000 ECUADOR

A [ X %

u"rmagulw Plamthar & medis tempssraturs Wisico pars L0 cultoor Hﬂlﬂﬂiﬁh‘l Resistento a ka luz
Wash with water gt 4g° o0 af medium lemparatune Volt b culcingr Do ot bisach  Good light fastness

Figura 3. Modelo de etiqueta Padilla Export
Se observa que la etiqueta incluira:

e Nombre comercial del producto. PE Padilla Export
e Lista de materiales. Hilo microfibra 100F144.

e Peso neto de la tela. 125 g/m2; 200 g/m
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e Condiciones de almacenaje o conservacion. Consérvese en ambiente
fresco y seco.

e Sellos que indiquen el cumplimiento de los estandares de calidad.

e Nombre y direccibn del distribuidor o vendedor establecido en
Guatemala. A detallar una vez que se concreten las negociaciones.

e Datos particulares del lugar de origen. Quito, Ecuador.

e Cddigo de identificacion. Mediante cddigo de barras tipo GS1-128.

e Tratamientos a los que se ha sido sometido al producto. Tinturado.

d. Soporte

Para que Exportadora Padilla sea eficiente, requiere mantener contacto
permanente con los distribuidores y consumidores finales, para ello se
implementara un sistema para administrar las relaciones con los clientes
(CRM), integrado a la pagina web de la empresa y que permitira una
retroalimentacion permanente. Un representante comercial de la empresa se
comunicara quincenalmente con los distribuidores de Guatemala para conocer
su nivel de satisfaccion con el producto y la empresa, e identificar problemas

que se requieran solventar.

5.4.2 Precio

Del estudio del cliente se establece que el precio adecuado por kilo de tela es
de entre $7.50 a $9.50, por lo que se fija en $7,50 por kilo, este valor es
accesible en comparacién con $13,50 por kilo que es el precio de la

competencia peruana que supera en 80% el precio propuesto.

Se observa que el costo del producto es 4,95 ddlares, al fijar un precio para el
intermediario en Guatemala de 5,63 dolares, él dispondra de un margen de
rentabilidad bruta de 25% respecto al precio adecuado y Exportadora Padilla

tendrd un margen neto de 13,64%.

El precio de $7,50 es adecuado desde la perspectiva del costo, mercado, y

genera una adecuada rentabilidad para distribuidores y la empresa.
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Costo

Elemento del costo Unidad Cantidad unitario Costo/kg
Hilo Kg 1 $ 3,50 $ 3,50
Colorantes Kg 0,1 $2,50 $0,22
Fijadores Kg 0,1 $ 1,40 $0,12
Estabilizadores Kg 0,1 $2,25 $0,20
Varios Kg 0,1 $ 1,00 $0,10

Costo de materia prima e insumos $4,14
Mano de obra directa $0,42
Mano de obra indirecta $0,15
Costo de mano de obra $0,57
Seguros de maquinaria $ 0,05
Depreciaciones $ 0,06
Costo de gestion logistica $0,13
Costo de produccién unitario $ 4,95
Precio de venta $ 7,50
Comision distribuidor % 25% $1,88
Margen neto 13,64%
Costo gestion logistica Unidad Cantidad C. Unitario C. Total
Paletizado Despacho 12 $ 3,50 $42,00
Transporte a puerto Viaje 1 $ 650,00 $ 650,00
Seguro hasta puerto Despacho 1 $ 108,00 $ 108,00
Agente aduanas Despacho 1 $ 105,00 $ 105,00
Manipulacién Despacho 1 $ 40,00 $ 40,00
Costo gestion logistica por exportacién semanal (7,07 TM) $ 945,00
Costo gestion logistica/kg $0,13

a. Estrategias de precios

Para lograr una adecuada captacion en el mercado de Guatemala, se empleara

una estrategia de ingreso de precios de penetracion, inicialmente se fija un

precio mas bajo que la competencia para posicionar el producto y luego se

incrementa el precio para mejorar la rentabilidad (David, 2013), enfocada en:

e Segun el coeficiente de correlacion, la sensibilidad hacia el precio es

moderada, pero al introducir el nuevo producto al precio de $7,50 el

mercado potencial se sentira bien.

e Al crecer las ventas, por efectos de economias de escala en las

compras, los costos de distribucion disminuiran, lo que permitiria ser

mas competitivo y lograr un mayor beneficio.
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b. Estrategia de ajuste precios

Para ajustes del precio se aplicara una estrategia de precios internacionales,
se ajustan los precios conforme las variaciones observadas en los mercados
mas importantes para un producto (David, 2015); por ello se consideraran los
ajustes de los demas proveedores de tela de punto microfibra a Guatemala, por

el incremento de los costos del hilo por la inflacion o demanda de mercado.

5.4.3 Plaza
La plaza para la comercializacion del producto sera Guatemala.
a. Estrategias de distribucién

En Guatemala cerca del 80% de textiles se comercializa a través de
distribuidores, por ello los posibles canales de distribucion, considerando su
cobertura y representatividad seran Distritex Global S.A y Guatemala Textiles
S.A.; la estrategia de distribucion ser4 selectiva. Se seleccionaran
distribuidores con alta representatividad en el mercado de Guatemala, para
iniciar contactos y negociaciones y se enviaran muestras del producto para que
lo evallen, esta estrategia es adecuada si los distribuidores son empresas que
importan productos para venderlos en puntos de venta y sub distribuidores
(Lambin, 2013). El producto se comercializard con el incoterm FOB, pues
Distritex Global S.A y Guatemala Textiles S.A. seguramente disponen de

unidades de comercio internacional con suficiente experticia.

Como se ha sefalado, Exportadora Padilla no tendra puntos de venta directa
sino que las ventas se haran a través de los distribuidores, Distritex Global S.A
dispone de 19 puntos de venta mayoristas en todo el territorio de Guatemala y

Guatemala Textiles S.A. 16 puntos de ventas estratégicamente ubicados.
b. Canal

El canal de distribucion a emplear sera indirecto largo, se negociara con
Distritex Global S.A y/o Guatemala Textiles S.A., primer intermediario del
producto, y que ellos lo introduzcan en sus puntos de venta y distribuidores en

todo el pais, para que de ahi se venda al consumidor final.
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Figura 4. Canal de distribucion indirecto largo de Exportadora Padilla
5.4.4 Promocién

La promocién comprende la combinacion de publicidad, promocion de ventas,
relaciones publicas y marketing directo que Exportadora Padilla empleara para

alcanzar sus objetivos comerciales (Kotler, 2015).

La promocioén del producto es necesaria para que la marca llegue al publico y
atraiga nuevos clientes, son varias las posibles formas de promocionar un
producto o servicio, que pueden emplearse conforme los propositos de
marketing (Whalley, 2014). En el caso de Exportadora Padilla, las estrategias
promocionales se enfocaran a redes sociales, marketing directo que conecta a
la empresa con potenciales clientes, eventos de apreciacion de los clientes
como son las ferias, y encuestas post-venta a los distribuidores y consumidores

mediante el sistema CRM.
a. Publicidad

En Guatemala 92% de las empresas son usuarias de internet y 75% se ha
incorporado a redes sociales como Facebook, Instagram, WhatsApp y Twiter
(TSW Marketing, 2018), esto explica por qué segun el estudio del cliente los
canales electronicos son los preferidos para adquirir informacién sobre
productos textiles; en consecuencia se empleardn como canales de

comunicacién redes sociales y la pagina web de la empresa.

En la pagina web se presentara un video que muestre las instalaciones del
productor (Textil Padilla) y evidencie el control total de calidad, también un blog
donde se expresen comentarios respecto al producto, ademas habra enlaces a
Facebook e Instagram donde se diseflaran front pages para compartir
informacion sobre la empresa y el producto. En Facebook las publicaciones se

haran con una frecuencia semanal, los dias miércoles y viernes, el target sera
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industriales textiles de Guatemala. En Instagram las publicaciones tendra una
frecuencia semanal, los dias lunes y jueves, el target serdn personas en

situacion de pleno trabajo de Guatemala.
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\ QUITO, ECUADOR
¥ 0994543221 — (593) (02) 23455095

Figura 5. Modelos de pautas para redes sociales
b. Promocion de ventas

La promocién de ventas comprenderd incentivos de corto plazo para fomentar
la venta del producto, las estrategias promocionales se orientan a distribuidores
(B2B) y sera de compensacion, durante el primer afio otorgar un descuento de
2,5% en compras de 1TM o mas, y conceder durante el primer semestre, un

periodo de crédito de 30 dias.
c. Relaciones publicas

Para desarrollar relaciones publicas se asistira a la feria de la industria textil

Fashion Evolution en Guatemala que se desarrolla el mes de marzo de cada
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afo en Ciudad de Guatemala, y Texti Century que se desarrolla el mes de junio
de cada afo en diversas sedes itinerantes de los paises de Centroamérica
(Trade Map Organization, 2019), donde dard a conocer el producto mediante

muestras y se entregara material publicitario.

d. Fuerza de ventas

La fuerza de ventas comprenderd el personal de Exportadora Padilla que
negocie con los distribuidores, que asista a las ferias para entregar muestras y
material publicitario, y el asignado por los distribuidores guatemaltecos para la
gestion de ventas. En Ecuador la fuerza de ventas estara conformada por una
persona bilingle con dominio del inglés, para mantener contacto con los
distribuidores, mediante una plataforma de llamadas y videoconferencia, asi

como de correo electroénico.
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Figura 6. Ejemplo de material publicitario a emplear
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En la figura 6 se exponen modelos del material publicitario que se empleara.

El presupuesto proyectado de promocion y publicidad es.

Tabla 6. Presupuesto de promocion y publicidad

Detalle de aplicacion 2019 2020 2021 2022 2023

Creacion péagina web 800
Mantenimiento y dominio web 200 200 200 200
Sponsor Facebook 1.800 1.890 1.980 2.080 2.180
Sponsor instagram 800 840 880 920 970
Muestras gratuitas 500 525 551 579 608
Ferias internacionales 3.980 4.179 4.388 4.607 4.838
Pasaje aéreo 2.200 2.310 2.426 2.547 2.674
Entradas 240 252 265 278 292
Hospedaje 600 630 662 695 729
Alimentacion 600 630 662 695 729
Movilizacion 240 252 265 278 292
Varios e imprevistos 100 105 110 116 122
Material publicitario (ferias) 1.300 1.150 1.203 1.258 1.316
Disefio y redisefio 300 100 100 100 100
Calendarios 300 315 331 347 365
Flyers 200 210 221 232 243
Gorras 500 525 551 579 608

Presupuesto de Marketing $9.180 $8.784 $9.202 $9.644 | $10.111
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CAPITULO VI: MODELO ORGANIZACIONAL

En este capitulo se disefia el modelo organizacional para la empresa
Exportadora Padilla S.A.

6.1. Mision, vision y objetivos de la organizacion
6.1.1. Mision

La misidon que se define para la empresa es: “Exportadora Padilla es una
empresa eficiente, que produce y comercializa telas de punto en microfibra en
el mercado de Latinoamérica; utilizando fibras amigables con el ambiente, y
basando su operatividad en calidad, excelencia, responsabilidad social y ética,
para generar bienestar en las personas y entregar beneficios adecuados al

personal”.
6.1.2. Vision

La vision de la empresa es: “El afio 2025 Exportadora Padilla sera reconocida
en el mercado latinoamericano de telas de punto en microfibra, por la calidad
de sus productos, garantizada por la utilizacion de fibras de alta tecnologia y
calidad, el desarrollo de un proceso productivo eficiente, personal motivado y

altamente calificado, y gestion basada en la excelencia y responsabilidad”.
6.1.3. Objetivos

Los objetivos fijados son:

Objetivos de medio plazo

1 Captar en el primer afio 0,5% del Accion para alcanzarlo. Promocionar la
mercado potencial para el producto, calidad y caracteristicas del producto,
existente en Guatemala. con base en el reconocimiento vy

capacidad del distribuidor en Guatemala

con el que se ha concretado el acuerdo.

2 Incorporar a partir del tercer afio, un  Accion para alcanzarlo. Capacitar al
nuevo producto textil al portafolio de personal de produccién, prospectar
la empresa. nuevos materiales en el mercado de

fibras, mantener operativa la

maquinaria, y monitorear constante el



3 Implementar en el primer afio, un
sistema ERP para administrar la
de

areas de la empresa, y que genere

gestion integral las diversas
informacién para apoyar la toma de

decisiones.

4 Incrementar 3% las ventas anuales,
durante los primeros cinco afos,
conforme la tendencia del sector y

mercado de Guatemala.

6 Obtener una rentabilidad neta de al
13,50%

compensar las expectativas y riesgo

menos anual, para

de los inversionistas.

7 Adquirir en el quinto afio de
operacibon un camion de 10
toneladas de carga, para la

transportacion de la tela de punto en

microfibra a exportar.

Objetivos de largo plazo

38

mercado textil de telas de Guatemala,

para identificar los productos mas
demandados.
Accion para alcanzarlo. Evaluar las

diversas opciones del mercado, para

adquirir e implementar el sistema
administrativo financiero integrado que
mejor los

satisfaga requerimientos

operativos y de informacion de

Exportadora Padilla.

Accion para alcanzarlo. Aprovechar la
capacidad productiva remanente de la
empresa para incrementar la
produccion; coordinar con el distribuidor
Guatemala, la del

en promocion

producto.

Accion para alcanzarlo. Mantener un
flujo constante de despachos hacia el
distribuidor en Guatemala; desarrollar
un proceso productivo eficiente con el
de

motivado, y optimizar el uso de los

apoyo personal calificado vy

recursos para minimizar los costos.

Accion para alcanzarlo. Reinvertir parte
de las utilidades retenidas para realizar
el pago inicial y financiar el saldo

mediante un crédito.

e Implementar hasta el sexto afio de operacion, un Sistema CRM visual

personalizado para mantener un contacto mas estrecho con los

distribuidores y consumidores, y conocer su nivel de satisfaccion.
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e Adquirir luego de los primeros cinco afios, un edificio propio para
consolidar la imagen, capitalizando parte de las utilidades que genera.

e Obtener recursos en el mercado de valores durante el sexto afio, para
financiar la modernizacion de maquinaria, el crecimiento de la empresa,

y el desarrollo del personal.

e Incrementar las ventas, expandiendo el mercado de la empresa a otros

paises latinoamericanos.

e Obtener una rentabilidad neta anual mayor a 13,50%, para compensar el

riesgo, inflacion y en costo de oportunidad del capital.
6.2. Estructuralegal de la empresa

Exportadora Padilla S.A. se constituirA como sociedad andnima, el capital
minimo para constituir la empresa es de 800 ddélares americanos (Galvez,
2015). Segun el Articulo 143 de la Ley de Compaiiias, el capital social de este
tipo de empresa esta dividido en acciones que son de libre negociacion; los
poseedores de las acciones (accionistas) tienen una responsabilidad limitada
por el monto de sus acciones, la denominacién de esta tipo de compaiiia
debera contener la indicacion de compafia andnima o sociedad anénima o las
correspondientes siglas, para la constitucion de Exportadora Padilla S.A. se
requiere un minimo de dos accionistas. La empresa estara sujeta al control de

la Superintendencia de Compafias Seguros y Valores (Galvez, 2015).

6.3. Estructura Organizacional

La estructura organizacional disefiada para Exportadora Padilla S.A. es de tipo
funcional, las disposiciones fluyen de arriba hacia abajo y la mayoria de
informacion de los niveles inferiores hacia los superiores. Como se observa la
estructura es liviana y comprende el personal necesario para asegurar la
operatividad de la empresa, en comparacion con empresas gue poseen puntos
de ventas, Exportadora Padilla solamente dispone de personal para ventas

internacionales.
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Area Area Area
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Administrativa
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Asistente de
servicios

Figura 7. Organigrama funcional de Exportadora Padilla
Las funciones del principal personal de la empresa son.
Gerente General

e Tomar las decisiones requeridas para implementar acciones que buscan
lograr la competitividad y objetivos de Exportadora Padilla.

e Representar a la empresa.

e Planificar y dirigir la gestion de la Exportadora Padilla S.A.

e Definir metas y su verificar su logro en las diversas areas de la empresa.

e Evaluar las finanzas y desempefio del negocio.

Sueldo referencial: 1.500 dolares mas beneficios de ley.

Jefe de Comercio Exterior

e Gestionar la comercializacion internacional, convenios con distribuidores
y el cumplimiento de las metas de venta.

e Materializar las ventas.

e Controlar el logro de las metas fijadas.

e Coordinar el despacho los pedidos.

e Asegurar el cobro de las ventas.
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Controlar al personal del area comercial y evaluar su rendimiento.

Coordinar las campafas promocionales y eventos.

Sueldo referencial: 1.100 délares méas beneficios de ley.

Operarios (as):

Operarios equipo 1 (5):

Preparar el hilo, materia prima para la tela.

Alimentar la maquinaria de tejido.

Alimentar los tambores de tinturado, agregando los pigmentos conforme
los parametros técnicos especificados.

Obtener la produccion asignada por el Jefe de Produccion.

Mantener limpieza en area de trabajo.

Operarios equipo 2 (3):

Empacar y etiquetar el producto.

Almacenar el producto conforme los parametros especificados.
Obtener la produccion asignada por el Jefe de Produccion.
Preparar los pedidos.

Mantener limpieza en area de trabajo.

Instruirse en todos los procesos de produccion.

Sueldo referencial: 420 délares mas beneficios de ley.

Contador (a) (Personal externo):

Registrar las transacciones generadas por la operacion.
Elaborar los reportes financieros requeridos.

Elaborar los los estados financieros de la empresa.
Elaborar mensualmente los roles de sueldos.

Calcular y declarar los impuestos de la empresa.

Contrato de servicios ocasionales, honorarios de 400 délares por medio tiempo.

Coordinador (a) de logistica:

Coordinar las compras y ventas de tela de punto en microfibra.

Coordinar el procesamiento y despacho de los pedidos.



Sueldo referencial: 1.000 délares mas beneficios de ley.

Vendedor (a)

e Materializar las ventas y cumplir las metas comerciales.

e Conocer los productos.

e Informar al Jefe Comercial sobre niveles de stock.

e Atender a los distribuidores, clientes y orientarlos en su compra.

Sueldo referencial: 700 dolares mas beneficios de ley.

6.4. Plan Operacional

6.4.1 Mapa de procesos
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El mapa de los procesos establecido para Exportadora Padilla, busca que los

procesos se complementen para operar eficientemente y satisfacer los

requerimientos y estandares de los clientes.

PROCESOS GOBERNANTES
Direccion y gestion Gestion de
estratégica proveedores

Gestion de recursos

2

PROCESOS SUSTANTIVOS

Servicio post
venta

MECESIDAD DE TELA DE PUNTO EN MICROFIBRA DE
ALTA CALIDAD PARA EL MERCADO DE GUATEMALA

Logistica de Produccién | Comercializacion Laglst_lca de
entrada salida
PROCESOS ADJETIVOS
Gestidén L. Gestidn de
administrativa Gestion - . RRHH
T financiera Gestion Juridica Selecad
organizacion, Finanzas SIS —

contratacion y

Presupuestos
P desarrollo

direccion y control

Investigaciény
desarrollo de

productos
Prueba de
productos

TELA DE PUNTO EN MICROFIBRA DE ALTA CALIDADQUE
SATISFACE A LOS CLIENTES

Figura 8. Mapa de procesos de Exportadora Padilla S.A.

El proceso de logistica de entrada corresponde al abastecimiento, asegurando

gue la materia prima sea de alta calidad, mediante la selecciébn pocos

proveedores de materia prima e insumos; el proceso productivo corresponde al

tejido y tinturado de la tela utilizando la maquinaria, recursos humanos y

técnicos, y realizando control de calidad total; el proceso de comercializacion

comprende las actividades de marketing y ventas, incluye la promocién de los
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atributos del producto; el proceso de logistica de salida comprende el desarrollo
de todas actividades que aseguran la provision de una tela de calidad punto en

micicrofibra el distribuidor en Guatemala en la cantidad y plazo requeridos.

6.4.2. Cadena de valor

La cadena de valor de Exportadora Padilla S.A. ilustra la interaccion entre los
procesos que se desarrollaran en la operatividad de la empresa, para producir

y exportar la tela de tejido de punto en microfibra a Guatemala.

En el proceso de logistica de entrada que implica el abastecimiento, se agrega
valor para los clientes asegurando la calidad de la tela en base a la calidad de
la materia prima, teniendo como proveedor a Enkador S.A. empresa gque forma
parte del consorcio AKZO-NOBEL, DELTEX Industrial S.A. o Tex Pac S.A,,
empresas que estan presentes en el mercado ecuatoriano hace mas de 50
afios, cuyos productos han evolucionado conforme las exigencias de la

industria nacional y producen hilo de microfibra de alta calidad

En el proceso de marketing y ventas se agrega valor para Exportadora Padilla
S.A. alcanzando los niveles de ventas presupuestados al precio definido, para
ello se coordinan esfuerzos promocionales con los distribuidores en
Guatemala, para comunicar los atributos, innovacion y alta calidad del

producto.

En la logistica de salida se agrega valor para la empresa gestionando
eficientemente los pedidos al menor costo posible, y se agrega valor para los
clientes asegurandoles la provision de tela de punto en microfibra en la calidad,

cantidad y plazo requeridos.

En la postventa se agrega valor para la empresa al identificar problemas en la
gestion, lo que posibilita implementar correctivos oportunos para mejorar
constantemente, y se agrega valor para los clientes ya que la mejora de la
empresa les asegura una Optima provisibn y satisfaccion de sus

requerimientos.



ACTIVIDADES DE APOYO

Infraestructura. Actividades de administracidn general, planificacidn, finanzas, contabilidad, asuntos legales gubernamentales y administracidn de calidad. La
infraestructura, a diferencia de las otras actvdades de apoyo, apoya normalmente a la cadena completa y no a actividades individuales. Las actividades de
infraestructura se dividen clasicamente entre la unidad de negocio y los niveles de corporacidn (el financiamiento se hace con frecuencia a un nivel de corporacian,
mientras que la administracidon de calidad se hace al nivel de unidad de negocio). Se desarrolla la infraestructura, se adquieren activos fijos, se mantienen los
activos fijos en condiciones adecuadas para asegurar una dptima operatividad de |a empresa y desarrollo del proceso productivo.

Aprovisionamiento. Funcidn de comprar los insumos usados en |la cadena de valor de la empresa (materias primas, provisiones y otros articulos de consumo,
activos como magquinaria y otros.

Gestion de recursos humanos. Seleccidn, contratacién y desarrollo del recurso humano. Elaboracidn de roles de pago.

Tecnologia. Cada actividad de valor representa tecnologia, conocimientos, procedimientos, o tecnologia dentro del equipo de proceso. El conjunto de tecnologias
empleadas es muy amplio, desde aquellas tecnologias para preparar documentos y transportar bienes a aquellas tecnologias representadas en el producto mismo.
El desarrollo de la tecnologia consiste en un rango de actividades que pueden ser agrupadas de manera general en esfuerzos por mejorar el producto y el proceso;
para los gerentes estas actividades tienen una connotacidn muy estrecha.

LOGISTICA DE - MARKETING Y .
ENTRADA PRODUCCION VENTAS LOGISTICA DE SALIDA POST VENTA
Exportacidn de la tela de punto en microfibra al mercado
internacional.
Empacado y etiquetado para que el producto cumpla los
Gestidn del requerimientos exigidos en Guatemala; luego los rollos se

Produccion  de  tela

aprovisionamiento .
P fabricada con

del hilo microfibra

almacenan en bodega sobre pallets en pilos de hasta treinta

100F144.

Los rollos de hilo llegan a
la empresa, se verifica que
corresponda al  titulo,
peso, cantidad y colores
solicitados, y cumpla el
estandar de calidad
requerido.

microfibras  sintéticas
de (dltima generacian.
Los procesos que se
desarrollan son tejido,
tinturado, y se mantiene
un control de calidad
integral en todos los
procesos.

Promocidn y venta del
producto en el mercado
de Latinoamérica,
especialmente
Guatemala, a través de
un grupo de
distribucidn.

rollos y se cubren con plastico obscuro. Cuando se formulan
los pedidos los mismos se preparan, colocando en cada
pallet 30 rollos de tela de un solo color o colores variados de
20 kg cada uno lo que equivale a 600 kg de producto, los
pallets preparados se ubican en un sector de |a bodega para
su posterior despacho. Ya que las exportaciones semanales
son 7,07 toneladas el primer afio, se prepararan 12 pallets
semanales que se enviardn a Guatemala por transporte
maritimo bajo la modalidad de carga consolidada e incoterm
FOB, este valor crecerd 3% al afio conforme |a tendencia del
mercado. Las actividades requeridas para introducir el
producto en Guatemala las realizara el grupo de distribucidn.

Se mide la satisfaccidn
del grupo de
distribucidn y del cliente
final, para implementar,
los  correctivos  que
fuesen necesarios.

Ma‘-g&“

ACTIVIDADES PRIMARIAS
Figura 9. Cadena de valor de Exportadora Padilla S.A.
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En cuanto a la logistica cabe sefalar que el tiempo promedio de transito de un
contenedor entre el puerto de Manta, y Puerto Quetzal situado en la costa del
Océano Pacifico de Guatemala es de 6 dias (Organizacion ComTrade, 2018),
en el proceso actuan: el area de comercio exterior de Exportadora Padilla S.A.,
el agente aduanal contratado, la linea naviera, y la persona que gestiona el
comercio exterior en el distribuidor guatemalteco, por lo que son cuatro los

involucrados en este procesos.

El siguiente flujograma ilustra a detalle el proceso logistico que desarrollara la

empresa.

PROCESO LOGISTICO
COMERCIALIZACION

PRODUCCION DISTRIBUIDOR EN GUATEMALA

INEUMOSY MATERIA
PRIMA

¥

INGRESAALPROCESO
DEPRODUCCION

SEENVIATELAS A
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Figura 10. Proceso logistico integrado

El diagrama del proceso productivo que desarrollard la empresa consta en el

Anexo 4 de este documento.
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Los factores que podrian condicionar la capacidad del proyecto son: la

capacidad de aprovisionamiento, requerimiento de maquinaria y espacio.
a. Capacidad de aprovisionamiento

En cuanto a la capacidad de aprovisionamiento se tiene que en el pais la oferta
de hilo de microfibra es de aproximadamente 8.100 TM mensuales de las
cuales 1400 TM estan remanentes para comercializacion (disponibles), y la
industria tiene una capacidad de oferta mensual de hasta 10.500 TM (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2019).

El proyecto requiere aprovisionarse de aproximadamente 31 toneladas de hilo
de microfibra al mes que equivalen a 2,21% de la oferta disponible remanente,
si se concretan los acuerdos no habra problema para el aprovisionamiento, por

lo que este factor no limita el tamafio.
b. Maquinariarequerida

En Ecuador existen 11 distribuidores y 25 sub distribuidores para la industria
textil, que proveen toda la maquinaria y equipos requeridos para operar una
empresa en este sector, en diversas marcas, capacidades y calidad (Ministerio
de Industrias y Productividad, 2019); en consecuencia este factor no limita la

operatividad ni capacidad del proyecto.

Tabla 7. Detalle de maquinaria y equipo requerido

item ((:L?:itéizt; Uﬁﬁ;:?o Costo Total | Vida Util
Magquina circular para tejido 3| $45.000,00 | $135.000,00 10 afios
Equipo y periféricos para tinturado 1| $80.000,00 | $ 80.000,00 10
Termofijadora 1| $ 130,00 $ 130,00 10
Bob Cat 1| $11.000,00 $ 11.000,00 10
Equipos y herramientas varias 1| $ 1.000,00| $ 1.000,00 10
Valor total $227.130,00

c. Espacio requerido

Para producir hasta 10 toneladas semanales y mantener un margen de
seguridad en la capacidad instalada de alrededor del 20%, el area requerida

para los equipos se detalla a continuacion.
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Tabla 8. Espacio requerido para area productiva

SonEE Niimero Area unitaria Area total
(m2) (m2)
Maquina circular para tejido 3 12 36
Equipo y periféricos para tinturado 1 60 60
Termofijadora 1 24 24
Mesas de trabajo 2 12 24
Perchas para hilo 2 12 24
Perchas para producto terminado 2 12 24
Area para maquinas y muebles (m2) 172
Area para circulacion (m2) 344
Arearequerida area productiva (m2) 516

En cuanto al tamafio del area de produccion, a mas del espacio requerido para
equipos y muebles, se incluye el area de circulacion y manipulaciéon que en la
industria textil debe ser 200% (Santorini, 2017), en consecuencia el area de

produccion de Exportadora Padilla debe tener 516m2.

En cuanto a la bodega, semanalmente se preparan 12 pallets de 120 x 100 cm,
y ademas se recibe similar cantidad de producto, igualmente considerando que
segun Santorini (2017) el espacio requerido para circulacion y manipulacion en
la industria textil debe ser 200% del requerido para perchas o almacenaje, el

area total que debe tener la bodega de Exportadora Padilla es.

Tabla 9. Espacio requerido en bodega

Concepto Descripcion Ndmero
Namero de recibidos semanalmente pallet 12
Numero de pallet exportados semanalmente pallet 12
Total pallet gestionados semanalmente pallet 24
Area requerida por pallet m2 1,20
Area requerida en bodega para pallet m2 28,80
Area para transito y movimiento m2 57,60
Arearequerida en bodega m2 86,40

Para cubrir el crecimiento de los préximos afios la bodega debera tener un
aproximado de 100m2, espacio que es posible acceder en Quito, por lo que

este factor no limita al proyecto.
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Para area operativa el requerimiento es: administracion 60m2, vestibulo del
personal 32 m2, recepcion y ventas 32 m2, bafios 36m2 y area de circulacion

operativa 50m2 (Santorini, 2017), lo que suma 210 m2.

El area total requerida por Exportadora Padilla es aproximadamente 850m2,
por lo que la empresa funcionard en un hangar industrial ubicado en el sector

industrial de Tambillo, calle Roberto Arias.

6.5. Posicion comparada

En el pais existen nueve industrias productoras de tela de punto en microfibra,
entre otros productos, destacando Enkador S.A., DELTEX Industrial S.A., Tex
Pac S.A., Hilacril S.A., Hilanderias Unidas, Hiltexpoy S.A., S.J. Jersey
Ecuatoriano C.A., Textil Padilla Cia. Ltda. y Textiles Texsa S.A. (Ministerio de
Industrias y Productividad, 2019);

Las grandes empresas tienen una capacidad de produccion promedio de 1150
toneladas de tela de punto en microfibra al mes, producen este tipo de tela
desde hace 10 afios y tienen costos fijos 65.000 dolares (MIPRO, 2018);
Exportadora Padilla podra producir hasta 50 toneladas al mes, en una jornada
de 8 horas al dia y mantendra constantemente un margen de seguridad en su
capacidad respecto a la demanda superior a 20%; sus costos fijos seran
aproximadamente 6.000 ddlares, la materia prima empleada sera de alta
calidad, se especializara exclusivamente en tela de microfibra, para que los

productos satisfagan los estandares de calidad de los consumidores.

En consecuencia si bien su nivel de produccién serd menor, dispondra de
suficiente capacidad productiva, menores costos fijos, flexibilidad y alta

experticia.
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CAPITULO VII: EVALUACION FINANCIERA

En este estudio se expresa en términos monetarios y sistematiza la informacion
generada en los estudios anteriores, para en base a indices la viabilidad de

implementar la Exportadora Padilla S.A.

7.1. Proyeccién de ingresos, costos y gastos

7.1.1. Proyeccién deingresos

Para proyectar los ingresos, se ha tomado en cuenta la demanda estimada, el
crecimiento de la industria en Guatemala de 3% anual igual al crecimiento meta
establecido (AIVTG, 2019), y que los precios al distribuidor se incrementaran

1,15% anual conforme la inflacion (Banco Central del Ecuador, 2019).

Tabla 10. Presupuesto de ingresos

CONCEPTO 2019 2020 2021 2022 2023
Kilogramos de tela $ 368.000,00 $ 379.040,00 $ 390.411,20 $ 402.123,54 $ 414.187,24
Precio para distribuidor  $ 563 $ 571 % 580 $ 588 $ 5,97
Ventas anuales $ 2.070.000,00 $ 2.164.081,50 $ 2.262.439,00 $ 2.365.266,86 $ 2.472.768,24

Ya que la venta se materializara mediante una carta de crédito a pagar cuando
el producto esté contenerizado en el buque del puerto de origen, se ha
considerado que la politica de cobro es de contado.

7.1.2. Proyeccion de costos

Los costos corresponden a los rubros inmiscuidos en la produccién, conforme
se determiné anteriormente el costo unitario por kilogramo de producto es 4,95
dolares. Para proyectar los costos se ha tenido en cuenta el nivel de ventas, la
inflacién de 1,15% vy el incremento en los sueldos y salarios 2,94% (Banco

Mundial, 2018), con lo que el costo de ventas se refleja a continuacion.
Tabla 11. Proyeccion costo de ventas (Délares)
Concepto 1 2 3 4 5

Costo de venta 1.666.985,83 1.729.005,21 1.786.917,01 1.849.869,40 1.913.700,82

Costo de venta 1.666.985,83 1.729.005,21 1.786.917,01 1.849.869,40 1.913.700,82
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Para el manejo de inventarios se ha establecido como politica mantener 25%
de stock de productos terminados para el siguiente mes (stock para una
semana) e igualmente 25% de materia directa mensual.

7.1.3. Proyeccion de gastos

Para proyectar los gastos generales se consider6 que la inflacion sera 1,15% y

el incremento de 2,94% en sueldos (Banco Mundial, 2018).

Tabla 12. Gastos generales mensuales en el primer afo

Datos Valor
Suministros de oficina y varios $ 200,00
Seguro equipos $ 561,94
Servicios basicos $ 250,00
Arriendo $ 6.000,00
Publicidad $ 765,00
Asesoria legal $ 300,00
Seguridad $ 1.500,00
Insumos de limpieza $ 150,00
Mantenimiento y combustible vehiculo $ 450,00
Internet y telefonia fija $ 100,00
Honorarios servicios contables $ 400,00
Gastos generales mensuales $ 10.676,94

Los gastos operacionales mensuales el primer afio seran 10.676,94 dolares.
7.2. Inversion inicial, capital de trabajo y estructura de capital
7.2.1. Inversion inicial, capital de trabajo

La inversion inicial estd conformada por activos fijos, activos intangibles y pre
operacionales y capital de trabajo, que corresponde a los recursos requeridos

para operar mientras el proyecto genera recursos (Sheckter, 2016, p. 137).

La inversion en activos fijos es igual a 269.730 dolares, la inversion en
intangibles es 4.000 ddlares, la inversiébn en capital de trabajo es 235.000

dolares, establecido mediante el método de desfase.

Este método de calculo del capital de trabajo, permite establecer el monto de la

inversion que debe financiarse desde la adquisicion de los insumos hasta la
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recuperaciéon del capital invertido a través de las ventas, el monto recuperado
permitira financiar el siguiente ciclo operativo productivo. Para el calculo
mediante este método Unicamente se consideran los costos explicitos tanto de

produccion como operativos (Zapag Chain & Zapag Chain, 2015, pag. 162).

Se ha considerado que se exportara semanalmente, pero que inicialmente se
requiere un mes hasta iniciar la produccion normal, y el cobro se hara mediante

carta de crédito a la recepcion del producto, por lo que el desfase es:

Desfase = 30 dias de margen operativo + 8 dias para producir + 6 transporte

del producto hasta Guatemala + 10 dias para transferencia del efectivo y

eventualidades = 54 dias

Costos mensual 2* 55.207,75 110.415,51
Gastos mensuales 2*14.706,63 29.413,27
Insumos 2* 45.650,40 91.300,80
Varios imprevistos 3.870,43
Capital de Trabajo $ 235.000,00

Con lo que la inversion inicial total es.

Tabla 13. Inversion inicial

Concepto Valor
Inversiones fisicas 269.730,00
Inversién preoperativa 4.000,00
Capital de trabajo 235.000,00
Total inversion inicial $ 508.730,00

7.2.2. Financiamiento y estructura de capital

En Ecuador existen diversas fuentes de financiamiento en la banca publica y
privada, como la Corporacién Financiera Nacional CFN, BanEcuador y Banco
del Pacifico entre otras, la mas adecuada por es costo financiero es la
Corporacion Financiera Nacional CFN, cuya linea productiva financia en primer
piso hasta 80% de proyectos nuevos, con un costo de 10,50% anual y un plazo

de hasta 15 afios para activos fijos (Ecuavalores, 2018).
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Tabla 14. Estructura de financiamiento del capital

Concepto Porcentaje Valor
Propio 50,86% $ 258.730,00
Deuda L/P 49,14% $ 250.000,00
Total 100,00% $ 508.730,00

Para establecer una estructura financiera equilibrada, el aporte total de los
accionistas serd 258.730 dolares (50,86%) y 250.000 ddlares (49,14%)
provendra del crédito, que se pagara mediante cuotas mensuales iguales de
$5.373,48.

7.3. Proyeccion de estados financieros
7.3.1. Estado de situacion financiera

La situacion financiera de la empresa Exportadora Padilla S.A. a fin de cada

uno de los afios puede observarse en el anexo 5.
7.3.2. Estados de resultados

Conforme se observa en el archivo Excel relacionado a este proyecto, la
rentabilidad neta sobre ventas es el primer afio 6,04% y se incrementa a 6,39%

el quinto afo.
7.3.3. Estados de flujo de efectivo

Los estados de flujos de efectivo del primer afio de operacion del proyecto

constan en el anexo 5 de este documento.

7.4.Evaluacion de la factibilidad financiera

7.4.1. Flujos de caja del proyecto e inversionista

Los flujos de caja consideran todos los rubros asociados al proyecto, y los
flujos del inversionista Unicamente la inversion propia, no consideran el
financiamiento ya que esto forma parte del proyecto. Desde las perspectivas
del proyecto e inversionista los flujos son.
Tabla 15. Flujos de caja del proyecto e inversionista (Dolares)

ANO 0 1 2 3 4 5

Del proyecto $ (508.730,00) $267.566,47 $263.034,27 $276.214,75 $275.086,03 $ (79.988,12)
Del inversionista  $(258.730,00) $211.292,53  $205.270,10 $216.796,10 $213.830,60 $(143.282,76)
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7.4.2. Tasade descuento

Los datos en base a los cuales se establecieron las tasas de descuento son.

Tabla 16. Datos para obtener tasas de descuento

CONCEPTO VALOR
Tasa libre de riesgo 2,50%
Rendimiento del Mercado 8,45%
Beta 1,10
Beta Apalancada 1,43
Riesgo Pais 6,60%
Tasa de Impuestos 22,00%
Participacion Trabajadores 15%
Escudo Fiscal 33,70%
Razon Deuda/Capital 0,97
Costo Deuda Actual 10,50%

Tomado de: (Datos Macro, 2018)

Para analizar la factibilidad financiera se han establecido las tasas de
descuento desde la perspectiva del proyecto (WACC) = 14,21% y corresponde
al costo promedio ponderado del capital; y del inversionista (CAPM) =21,21%

gue considera el riesgo del mercado y de la actividad.
7.4.3. Criterios de valoracion

Para analizar la factibilidad financiera del proyecto se emplearon los indicadores: Valor
Actual Neto (VAN), Tasa Interna de Retorno (TIR), Periodo de Recuperacion de la

Inversion (PRI), y Relacion de beneficio a costo (B/C).

Tabla 17. Evaluacion financiera del proyecto e inversionista

EVALUACION FLUJOS EVALUACION FLUJOS
DEL PROYECTO DEL INVERSIONISTA

WACC 14,21% | CAPM 21,21%
VAN $233.130,13 | VAN $221.321,50
IR 1,46 | IR 1,86

TIR 36,42% | TIR 68,59%



http://www.finance.yahoo.com/bonds
http://finance.yahoo.com/q?s=%5EGSPC
http://pages.stern.nyu.edu/~adamodar/
http://www.ambito.com/economia/mercados/riesgo-pais/info/?id=5
file:///D:/TRABAJOS%202019/PADILLA%20ULISES/Modelo%20finaciero_21%20mayo%202019.xlsx%23RANGE!A1
file:///D:/TRABAJOS%202019/PADILLA%20ULISES/Modelo%20finaciero_21%20mayo%202019.xlsx%23RANGE!A1
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Desde la perspectiva del proyecto, VAN=233.130,13>0 y manifiesta la
viabilidad del proyecto; TIR=36,42%>14,21% por lo que el proyecto es factible;
la inversidn realizada se recupera en menos de 5 afos; por cada délar que se
invierte en el proyecto, se recuperan 1,46 ddlares generdndose un beneficio

neto de 0,46 ddlares por cada uno invertido.

Desde la perspectiva del inversionista, VAN=221.321,50>0 y manifiesta la
viabilidad del proyecto; TIR=68,59%>21,21% por lo que el proyecto es factible;
la inversion realizada se recupera en menos de 5 afios; por cada doélar que se
invierte en el proyecto, se recuperan 1,86 ddlares generandose un beneficio

neto de 0,86 ddlares por cada uno invertido.

Los indicadores en conjunto muestran que el proyecto es rentable, por lo que
debe ser implementado. Para alcanzar estos indicadores, bebe cuidarse lograr
el nivel de ventas establecido y controlarse adecuadamente los costos y

gastos.
7.5. indices financieros
El andlisis de los indices financieros relacionados al proyecto es.

Tabla 18. indices financieros

INDICES Industria 2019 2020 2021 2022 2023
Liquidez 2,45 345,03 435,72 534,75 640,87 750,16
Apalancamiento 0,552 0,3547 0,2462 0,1534 0,0727 0,0011
Apalancamiento patrimonial 0,448 0,6453 0,7538 0,8466 0,9273 0,9989
Rentabilidad neta 7,24% 6,04% 5,88% 6,16% 6,24% 6,39%
Rentabilidad sobre activos

ROA 14,40% 21,02% 18,60% 17,83% 16,68% 15,95%

Rentabilidad sobre el

patrimonio ROE 17,20% 32,58% 24,67% 21,07% 17,99% 15,96%

Rotacion de Cuentas por

15,87 36,50 36,50 36,50 36,50 36,50
Cobrar
Periodo promedio de cobro 23,00 10,00 10,00 10,00 10,00 10,00
Rotacion de Cuentas por 8,11 12,17 12,17 1217 12,17 12,17
Pagar
Periodo promedio de pago 45,00 30,00 30,00 30,00 30,00 30,00
Rotacién de inventario 10,43 40,56 40,56 40,56 40,56 40,56
Periodo promedio de 35,00 9,00 9,00 9,00 9,00 9,00
inventario

Tomado de: (Superintendencia de Compafias y Valores , 2017)
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Todos los afios el proyecto tendra capacidad para cubrir sus obligaciones

corrientes pues el indice de liquidez es mayor a uno.

Exportadora Padilla a fines del afio 2018 por cada ddlar de activo tendra 35
centavos de deuda y el afo 2022, 1 centavos lo que incrementa la
independencia operativa; el afio 2018 por cada délar de pasivo habra un aporte
de 64,53 centavos de aporte patrimonial y en 2022 99 centavos lo que

corrobora el compromiso de los socios.

La rentabilidad neta en ventas el 2018 sera 6,04% y se incrementa hasta
6,39% el 2022; la rentabilidad sobre activos es 21,01% el 2018 y 15,95% el
2022 valor superior a 6,5% que es la tasa referencial pasiva de inversiones a
largo plazo, por lo que el proyecto es muy rentable; una situacion similar se
observa en el ROE que varia entre 32,58% el 2018 y 15,96% el 2022.

En cuanto a indicadores de gestion, la rotacion de cuentas por cobrar de la
industria es 15,87 y del proyecto 36,50; la rotacion de cuentas por pagar de la
industria 8,11 y el proyecto 12,17; la rotacién de inventario del proyecto es
40,56 y de la industria 10,43.

Los indicadores de rentabilidad y de gestion de Exportadora Padilla son
mayores a los que presenta la industria (Superintendencia de Compainiias y
Valores , 2017)

Para mejorar los indicadores de situacion financiera y rentabilidad, se debe
alcanzar el nivel de ventas presupuestado, tener un adecuado nivel de
endeudamiento, invertir los recursos disponibles a corto plazo y controlar los

costos y gastos.
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8. CONCLUSIONES

El negocio orientado a la produccion de tejidos de punto microfibra y su
exportacion hacia Guatemala, es sensible a los factores externos pues la
valoracion de la matriz EFE es superior a la media; como las oportunidades
tienen mayor valor que las amenazas el entorno es positivo. En sector textil del
pais puede desempefiarse eficientemente y ser competitivo, gracias a la
disponibilidad de personal capacitado, el acceso a maquinaria productiva
moderna, y a herramientas tecnoldgicas que permiten gestionar Gptimamente
los recursos, operaciones, y ser eficientes; asi podra aprovechar el dinamismo
del comercio internacional, y que Guatemala busca nuevas oportunidades con
socios regionales en telas de tejido de punto con fibras sintéticas. En
consecuencia, el proyecto debe estructurarse adecuadamente para aprovechar

el entorno positivo existente.

En el mercado de Guatemala las telas de tejido de punto microfibra son
demandadas pues con ellas se confecciona ropa comoda y con Optimas
caracteristicas fisico mecanicas, los potenciales clientes son las empresas
distribuidoras textiles que la comercializan permanentemente a empresas de
confeccion y/o maquila; el precio debe ser de entre $7.50 a $9.50 dolares por
kilogramo; se debe comercializar la tela a través de un distribuidor que
disponga de puntos de venta directos, y para informar sobre el producto los

canales electronicos son Optimos.

La idea de negocio es atractiva porque el balance situacional es positivo y las
exportaciones del sector textil guatemalteco anualmente 5%. Por ello la
exportacion de telas en tejido de punto microfibra hacia Guatemala, tiene alto
potencial, al ofertar un producto que cumpla los requerimientos del mercado es
posible ingresar exitosamente en €l. Para materializar el negocio se debe
respetar el disefio planteado e implementarlo con eficiencia, generando una
oferta de valor atractiva, de calidad, ajustada a todas las necesidades y
preferencias de los potenciales consumidores y que entregue un valor
agregado al mercado objetivo que comprende las 43 empresas distribuidoras

textiles ubicadas en Guatemala.



57

La segmentacién desarrollada muestra que el market share es 0,50% de la
demanda potencial, equivalente a 368 toneladas anuales, que se
comercializara en base a exportaciones semanales de 7,07 toneladas de tela
en tejido de punto con hilo microfibra 100F144 en colores variados, full confort;
producida por Exportadora Padilla S.A. bajo la marca Padilla Export; para ello
se aplicard una estrategia de internacionalizacion de exportacion directa, de
insercion de estandarizacion global, de posicionamiento mas por mas y de
distribucion selectica aplicando un canal indirecto largo. A un precio para el
intermediario en Guatemala de 5,63 doélares, que generard un margen de

rentabilidad una adecuada rentabilidad para distribuidores y la empresa.

El alcance de las operaciones de Exportadora Padilla S.A. es el de una
empresa eficiente, que produce y comercializa telas de punto en microfibra en
el mercado de Latinoamérica, empleando fibras amigables con el ambiente,
gue basa su operatividad en calidad, excelencia, responsabilidad social y ética,
para generar bienestar en las personas y entregar beneficios adecuados al
personal. Si bien su nivel de produccion no sera similar al de las grandes
empresas textiles del pais, su diferenciacion se basara en que dispondra de
suficiente capacidad productiva, menores costos fijos, flexibilidad vy
especializacion en la produccion de telas de punto en microfibra. A futuro seria
adecuado diversificar la oferta, desarrollando nuevas telas de punto en
microfibra u otros materiales de vanguardia, que aprovechen la imagen y
posicionamiento de la marca Padilla Export, para ampliar la mayor participacion

en el mercado textil de Guatemala.

Al evaluar los flujos financieros del proyecto se observa que éste es factible
pues VAN=233.130,13>0; la TIR=36,42%>14,21%, presenta una rentabilidad
superior a la industria cuyo ROA es 17,20%; la inversion realizada se recupera
en menos de 5 afios y se obtiene un beneficio de 0,46 ddélares por cada uno
invertido. Para el inversionista el VAN=221.321,50>0; la TIR=68,59%>21,21%,
la inversion realizada se recupera en menos de 5 afios y se genera un
beneficio neto de 0,86 dblares por cada uno invertido. Puesto que el proyecto

es factible y rentable debe procederse con su ejecucion.
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Anexo 1. Matriz EFE

Factores Peso | Valor |Ponderado
1 | Apertura del comercio bilateral Guatemala Ecuador. 0,10 4 0,4
La industria textil de Ecuador dispone de capacidad y
2 . ! : : 0,09 4 0,36
equipamiento para producir con alta calidad y exportar.
3 D|qun|b|lldad y acceso a ,TI_C que facilita la gestién 0,08 4 0.32
logistica y el comercio electrénico.
4 | Habitos deportivos en Guatemala. 0,08 4 0,32
5 Mayor,dgsarrollo y productividad en el sector por mejora 0,08 3 0.24
tecnoldégica en Ecuador
6 | Apoyo gubernamental a la industria textil en Ecuador. 0,04 3 0,12
7 | Poder de negociacion de los proveedores. 0,04 3 0,12
Disponibilidad de recurso humano calificado para
8 iy . . 0,05 2 0,10
desarrollar la gestién productiva y operativa en Ecuador
9 | Marco legal y normativo de facil gestion 0,04 2 0,08
TOTAL OPORTUNIDADES 2,06
Rivalidad entre competidores porque en el mercado de
1 . : . 0,09 4 0,36
Guatemala existen muchos competidores internos
2 | Presencia de varios productos sustitutivos. 0,09 4 0,36
3 | Posible ingreso de nuevos competidores. 0,08 3 0,24
4 Ecuador no es un proveedor de telas posicionado en 0,06 3 0.18
Guatemala.
5 | Balanza comercial deficitaria en Ecuador y Guatemala. 0,04 2 0,08
6 | Inestabilidad politica de Ecuador. 0,04 2 0,08
TOTAL AMENAZAS 1,30




Anexo 2. Lienzo Canvas

RELACION CON

ACTIVIDAD CLAVE PROPUESTA DE VALOS CLIENTES

SOCIO CLAVE * Elaboracion de « Calidad excelente Trabajo répido
telas de tejido en materia prima hilo Eficaz
e Proveedor de punto microfibra microfibra 100F144 Profesional

materia prima o Disefios de tejidos en Directo SEGMENTO DE

hilo microfibra punto microfibra CLIENTES
Colores
RECURSOS CLAVES °
Fa]t.)?l(c):gi?e4de PERSONAL e Full confort CANALES e Guatemala
[ ]
la de teiido d Tejedores profesionales Idea] para LS . * Quetzaltenango
tela de t_ejl ode INFRAESTRUCTURA subllma’mpn Redes Sociales
punto microfibra. Fabrica de produccion * Altay rapida Correo electrénico
de telares czpamq’ad de Directo
CAPITAL apsorcion Distribuidor en

TECNOLOGIA Guatemala

FUENTES DE INGRESO
Volumen de ventas
Precio menor a la competencia
Pago en efectivo
Pago en tarjeta de crédito

ESTRUCTURA DE COSTES
Proveedores

Disefio de pagina web

Constitucion de la empresa
Impuestos

Pagos via transferencia electrénica




Anexo 3. Elementos de la mision y vision

Para establecer la mision de la Exportadora Padilla S.A. se ha empleado la

siguiente herramienta.

Elementos de la Mision de Exportadora Padilla

Pregunta

Respuesta

Producir y comercializar en el mercado de

¢ Para qué existe la empresa?

Latinoamérica telas ecuatorianas de alta

calidad.

¢ Quiénes son los clientes?

¢ Cudles son
empresa?

los objetivos de la

¢, Cuéles son los productos de la
empresa?

¢A qué se orienta la responsabilidad
social de la empresa?

¢,Cuales son los valores y principios
definidos para la entidad?

Clientes internacionales de Latinoamérica.

Entregar una oferta de valor que por sus
caracteristicas y calidad, satisfaga a los
clientes; generar beneficios sostenibles.

Telas.

Entregar productos de calidad que generen
bienestar en las personas.

Calidad, excelencia, responsabilidad, ética,
disciplina y respeto.

La vision se ha definido en funcion al contenido de la siguiente tabla.

Elementos de la Vision de Exportadora Padilla

Preguntas
¢ Cual es la vision de la operacién?

¢En qué tiempo lo lograremos?

¢En qué escenario queremos estar?

¢Con qué recursos?
¢En que se fundamentara la cultura de la
entidad?

¢, Qué caracteristica tendra su recurso
humano?

¢, Qué relaciones debe tener con el
mercado y los grupos de interés?

Respuestas

Ser un actor referente en el mercado de
Latinoamérica.

El afio 2025.

Latinoamérica.

Innovacion, talento

humano.

Etica, excelencia, calidad,
responsabilidad, disciplina y respeto.

Conocimiento, responsabilidad y
eficiencia.

Constante interaccion para satisfacer sus
requerimientos y generar bienestar.

conocimiento y




Anexo 4. Diagrama del proceso productivo
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Anexo 5. Anexos estudio financiero

Estado de situacion anual

ACTIVOS
Corrientes
Efectivo
Cuentas por Cobrar
Inventarios Prad. Terminados
Inventarios Materia Prima
Inventarios Sum. Fabricacion

Mo Corrientes

Propiedad, Planta y Equipo
Depreciacidn acumulada
Intangibles

Amaortizacidn acumulada

PASIVOS
Corrientes

Cuentas por pagar proveedores
Sueldos por pagar

Impuestos por pagar

Mo Corrientes
Deuda a largo plazo

PATRIMONIO
Capital
Utilidades retenidas

0 1 2 3 4 5
508.720,00 594.684,80 675.791,23 762.265,25 852.288,18 941.440,47
271.500,00 365.330,40 454.312,43 548.662,05 646.560,58 743.588,47
271.500,00 365.330,40 454,312,43 548.662,05 646.560,58 743.588,47
237.230,00 229.354,40 221.478,80 213.603,20 205.727,60 197.852,00
234.230,00 234.230,00 234.230,00 234,230,00 234,230,00 234.230,00

- 7.275,60 14.551,20 21.826,80 29.102,40 36.378,00

3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00

- 600,00 1.200,00 1.800,00 2.400,00 3.000,00

250.000,00 210.932,50 166.367,93 116.893,50 61.968,16 991,24

- 1.058,83 1.042,66 1.026,02 1.008,88 991,24

- 1.058,83 1.042,66 1.026,02 1.008,88 991,24
250.000,00 209.873,66 165.325,27 115.867,48 60.959,28 -
250.000,00 209.873,66 165.325,27 115.867,48 60.959,28 -

258.730,00 383.752,30 509.423,30 645.371,76 790.320,02 940.449,22

258.730,00 258.730,00 258.730,00 258.730,00 261.530,00 261.530,00

- 125.022,30 250.693,30 386.641,75 528.790,02 678.919,22



Estado de flujo de efectivo afio 1

(8.840,89)  1.113,76  4.659,76  7.996,75 11.333,91 14.671,23 14.600,53 14.613,52 18.310,50 21.385,83  21.405,83  12.615,99

Utilidad Neta - (10.658,19) (620,71)  2.925,30 6.262,29 9.599.44  12.936,76  12.956,07 16.293,72 16.313,37 19.651,37 19.671,36 19.691,52
Depreciaciones y amortizacion
+Depreciacion - 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30 606,30
+Amartizacidn - 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
-ACKC - - - - - - - - - - - - -

- & Inventario PT - - - - - - - - - - - - -
- & Inventario MP - - - - - - - - - - - - -
- & Inventario SF - - - - - - - - - - - - -
+ 4 CxP PROVEEDORES - - - - - - - - - - - - -
+ 4 Sueldos por pagar - 1.161,00 1.078,17 1.078,17 1.078,17 1.078,17 1.078,17 1.078,17  (2.336,50) 1.340,83 1.078,17 1.078,17 (7.731,83)
+4 Impuestos - - - - - - - - - -

- Adguisicidn PPE y intangibles (237.230,00) - - - - - - - - - - - -
_ 508.730,00  (3.185,08) (3.213,85) (3.241,07) (3.270,34) (3.208,06) (3.327,82) (3.356,94) (3.386,31) (3.415,94) (3.445,83)  (3.475,98)  (3.506,40)
+ 4 Deuda Largo Plazo 250.000,00  (3.185,98) (3.213,85) (3.241,97) (3.270,34) (3.298,96) (3.327,82) (3.356,94) (3.386,31) (3.415,94) (3.445,83)  (3.475,98)  (3.506,40)
- Pago de dividendos - - - - - - - - - - - -
+ 4 Capital 258.730,00
_ 271.500,00 (12.026,88) (2.100,09) 1.417,73 4.726,41 8.034,95 11.343,41  11.333,59 11.227,21  14.854,56  17.540,00 17.329,84 9.109,53
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO - 271.500,00  259.473,14 257.373,05 258.790,84 263.517,25 271.552,20 282.895,61 294.229,20 305.456,41 320.350,97 338.290,97 356.220,81

_ 271.500,00 259.473,14 257.373,05 258.790,84 263.517,25 271.552,20 282.895,61 294.229,20 305.456,41 320.350,97 338.290,97  356.220,81  365.330,40



Detalle de la evaluacion de factibilidad

ANO 0 2018 2019 2020 2021 2022
FLUJOS DEL PROYECTO (508.730,00)| 5 267.566,47 | S 263.034,27 | 5 276.214,75 | & 275.086,03 | 5  (79.938,12)
FLUJO DEL INVERSIONISTA (258.730,00)| 5 211.292,53 | $ 205.270,10 | 5 216.796,10 | S 213.830,60 | 5 (143.282,76)
Flujo Anual de Caja del Proyecto

0 1 2 3 4 5
(508.730,00)| & 267.566,47 | & 263.034,27 | 5 276.214,75 | & 275.086,03 | &  (79.988,12)
S 267.566,47 | $ 530.600,74 | 5 806.815,49 | 5 1.081.901,52 | 5 1.001.913,41
Factor de actualizacion 1/{1+i)" 0,8756 0,7666 0,6713 0,5877 0,5146
Valor actualizado del flujo] $ (508.730,00)| & 234.276,64 | 5 201.654,04 | § 185.412,39 | $ 161.680,53 [ &  (41.163,47)
valor actualizado acumulado (508.730,00)| 5 (274.453,36) S (72.799,32)| & 112.613,06 | 5 274,293,559 |5  233.130,13

Flujo Anual de Caja del Inversionista

1] 1 2 3 4 5
(258.730,00)| 5 211.292,53 | 5 205.270,10 | 5 216.796,10 | 5 213.830,60 | 5 (143.282,76)
S 211.292,53 | & 416.562,62 | 5 £33.358,73 | 5 847.189,33 | 5 703.906,57
Factor de actualizacion 1/{1+i)" 0,8250 0,6806 0,5615 0,4632 0,38322
Valor actualizado del flujo] & (258.730,00)| & 174.314,80 | 5 139.709,51 | & 121.731,19 | 5 99.053,63 | &  (54.757,63)
Valor actualizado acumulado {258.730,00)| 5 (84.415,20)( & 55.294,31 [ 5 177.02550 | 5 276.079,13 | 5  221.321,50







