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RESUMEN

KOMDU Cia. Ltda., es una empresa familiar con sede en el Distrito
Metropolitano de Quito, dedicada a la fabricacibn y comercializacion de
prendas personalizadas, destinadas al cuidado de pacientes con Ulceras de
decubito o presion.

La estructura organizacional de acuerdo al modelo de negocio, se distribuye
segun su especialidad. En sus dos primeros afios se contard con 3

trabajadores.

Al estudiar el mercado de personas comprendidas entre 75 y el 100% de
discapacidad fisica, nace la idea de confeccionar prendas cien por ciento
algoddn, que cuiden las zonas afectadas por la aparicion de escaras en la piel

y deterioren el bienestar y autoestima del paciente.

Para emprender este negocio se requiere de USD. 33.000,00, distribuidos:
60,60% con financiamiento de Ban-Ecuador y el 39,40 % restante, con

recursos propios.

Para la entrega del producto al mercado, se considerd su posicionamiento,
creando prendas personalizadas para hombres y mujeres, que poseen ulceras
por presion, disefiada con costuras especializadas que no generan lesiones en
la piel, con colores y disefios que eleven la autoestima, brindando seguridad y
comodidad al paciente.

La estrategia del Marketing se fundamenta en el enfoque y la diferenciacion, la
cual, consiste en ofrecer al mercado un producto con caracteristicas diferentes
a aquellos que se disponen en la actualidad, permitiendo que el cliente lo

perciba como Unico y esté dispuesto a adquirirlo.

La investigacion de mercado determind que 3.630 personas tienen una
discapacidad fisica, comprendida entre el 75 y el 100% en Quito; de estas
2.723 se encuentran interesadas en adquirir la prenda y 1.987 estan dispuestas
a comprar. Por consiguiente, el mercado objetivo, es el grupo de pacientes

comprendido en el rango anteriormente citado.



Para este estudio se ha considerado la venta de 8 prendas por paciente en

forma bimensual y el 7% del mercado objetivo es el escenario pesimista.

La evaluacion financiera tuvo resultados positivos, debido a que, el VAN es
superior a 1 y el TIR muestra que la rentabilidad obtenida en el flujo del
proyecto e inversionista es mayor al costo de oportunidad, permitiendo una

rentabilidad superior y considerando viable su ejecucion.



ABSTRACT

KOMDU Cia. Ltda., is a family business based in the Metropolitan District of
Quito, dedicated to the manufacture and marketing of personalized garments

for the care of patients with bedsores or pressure ulcers.

The organizational structure according to the business model is distributed

according their speciality. In its first two years will have three employees.

When studying the market of people between 75 and 100% of physical
disability, the idea of making 100% cotton clothes was born, which would take
care of the areas affected by the appearance of bedsores on the skin and would

deteriorate the patients well-being and self-esteem.

To undertake this business are required $33.000,00, distributed: 60,60% with
financing from Ban-Ecuador and the remaining 39,40% with own resources.

For the delivery of the product to the market, its positioning was considered,
creating personalized garments for men and women, who have pressure ulcers,
designed with specialized seams that do not generate injuries to the skin, with
colors and designs that raise self-esteem, providing safety and comfort to the

patient.

The marketing strategy is based on focus and differentiation, which consists of
offering the market a product with different characteristics from those currently
available, allowing the customers to perceive it as unique and be willing to

acquire it.

The market research determined that 3.630 people have a physical disability,
ranging from 75 to 100% in Quit; from these 2.723 are interested in acquiring

the garments and 1987 are willing to buy.

The target market therefore, is the group of patients falling within the above
range. For this study has been considered the sale of 8 garments per patient on

a bi-monthly basis, and 7% of the target market is the pessimistic scenario.



The financial evaluation was positive, because the NPV is above 1 and the IRR
shows that the profitability obtained in the flow of the project and investors is

greater a highly profitability and considering its execution viable.
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1. INTRODUCCION
1.1. JUSTIFICACION DEL TRABAJO

Las Ulceras por presion (decubito) o también conocidas como escaras, son
lesiones formadas en la piel desde su tejido interior, se generan mediante la
prolongacion de presion en la piel, con frecuencia las zonas del cuerpo més

afectadas son talones, caderas, codos y hasta el coxis.

Aquellas personas que se encuentran entre el 75% al 100% de discapacidad
fisica, son propensas a padecer Ulceras por presion, debido a que permanecen
en cama o silla de ruedas y no existe movimiento del cuerpo, es por esta razén
que, los pacientes realizan tratamientos para su curacion y adicional utilizan

diversos articulos para prevenir las heridas en la piel.

Dentro del mercado médico, se comercializan diferentes tipos de accesorios
para atender al grupo de pacientes con Ulceras por presion, pero cabe recalcar
que, los pacientes requieren cada vez mas, mayor cuidado y proteccién en su
piel por lo que esperan adquirir nuevos productos que beneficien su salud y les

facilite el bienestar.

El plan de negocio empieza con la investigaciébn para la produccion y
comercializacibn de prendas personalizadas, destinadas al cuidado de

pacientes con Ulceras de decubito o Ulceras por presion, en la ciudad de Quito.

La idea nace en elaborar una prenda que cuide la piel en el paciente que se
encuentre dentro del rango del 75% al 100% de discapacidad fisica debido a la

aparicion de escaras.

Estos pacientes no pueden usar todo tipo de prendas de vestir, es por esta
razon que, se crea prendas personalizadas disefiadas para el cuidado de
lesiones en la piel (escaras}, cien por ciento algodon con costuras que ayuden
en el cuidado y se evite la aparicion de irritaciones o aumenten lesiones en el

paciente.



1.1.1. OBJETIVO GENERAL DEL TRABAJO

Evaluar la viabilidad del plan de negocio para la producciéon y comercializacion

de prendas personalizadas, destinadas al cuidado de pacientes con Ulceras de

decubito (Glceras por presion), en la ciudad de Quito.

1.1.2. OBJETIVO ESPECIFICOS DEL TRABAJO

Elaborar un andlisis del entorno para identificar las oportunidades de
negocio para la produccién y comercializacion, mediante el uso de PEST
y PORTER.

Realizar una investigacion de mercados para identificar el nivel de
aceptacion del producto.

Diseinar un plan de marketing para llegar al mercado objetivo, utilizando
la propuesta de valor y marketing mix.

Implementar la filosofia y estructura organizacional para desarrollar el
modelo de negocio.

Elaborar un plan financiero para identificar la viabilidad y factibilidad del

modelo de negocio.

2. ANALISIS ENTORNO
2.1. ANALISIS DEL ENTORNO EXTERNO

Tabla No 1: Cédigo CllU

Cddigo Descripcion

C13

Fabricacion de productos textiles.

C139 Fabricacién de otros productos textiles.

C1392

Fabricacion de articulos confeccionados de materiales textiles, excepto

prendas de vestir.




Fabricacion de articulos confeccionados con cualquier tipo de material
textil, incluidos tejidos (telas) de punto y ganchillo: frazadas, mantas de
viaje, sobrecamas, cobijas, edredones, ropa de cama, sébanas,
C1392.01 ) ] _
manteleria, toallas y articulos de cocina acolchados, edredones,
cojines, pufés, almohadas, sacos de dormir, articulos para el bafio,

etcétera, incluido tejidos para mantas eléctricas.

Tomado de: INEC, 2019
2.1.1. ENTORNO EXTERNO (PESTEL)

“PEST o PESTEL es un instrumento que facilita la investigacion y ayuda a las
compafias a definir su entorno, analizando una serie de factores politicos,

econOémicos, sociales, tecnoldgicos, legales y ambientales”. (Martin, 2017)
2.1.1.1. ENTORNO POLITICO - LEGAL

La Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador (AITE), es una entidad sin
fines de lucro, creada con la finalidad de representar y defender intereses del
sector textil ecuatoriano, permitiendo unir a los industriales textiles en un
gremio para velar por su beneficio y resolver problemas sean estos

relacionados con el Gobierno, con trabajadores y con el pablico en general.

Adicional la AITE, cuenta con personeria juridica propia, la misma que esta
constituida con aprobacion otorgada por el Acuerdo Ejecutivo No. 222 de 30 de
septiembre de 1943, regida por la norma legal anotada, por el ordenamiento
juridico de la Republica del Ecuador. (AITE, 2019)

La Camara de la Pequefia y Mediana Empresa de Pichincha (CAPEIPI), creada
en el afo de 1971, definiéndola como un gremio que reune a pequefos y
medianos empresarios de toda la provincia, se considera a la entidad como una
de las mas importantes del sector productivo, debido que integran 1.200
empresas aportando 2.2 puntos al Producto Interno Bruto (PIB) y generando
67.000 empleos directos.

CAPEIPI lleva 49 afios potenciando el desarrollo productivo de la provincia de

Pichincha y del Ecuador, conformada por ocho sectores: Alimenticio,



Construccién, Eventos y Servicios, Grafico, Maderero, Metalmecanico, Quimico
y Textil. (CAPEIPI, 2019)

El emprendimiento es una de las actividades mas importantes que promueve el
Gobierno ecuatoriano, es por esta razon que, en el afio 2018, BanEcuador se
ha enfocado en brindar créditos a sectores productivos, creando el Crédito
Impulso Joven, con el objetivo de apoyar, respaldar y financiar cien por ciento
los modelos de negocio realizados por jovenes emprendedores. ElI Fondo

Nacional de Garantias respalda los créditos brindados.

El incentivo generado por el Gobierno, ha beneficiado aproximadamente a 417
jovenes entre 18 y 29 afios que a la fecha han recibido un financiamiento de
2,7 millones de dolares, para la ejecucion de sus planes de negocio.
(BanEcuador, 2019)

El 14 de junio de 2018, el Ministerio de Industrias y Productividad (MIPRO) ha
propuesto suspender temporalmente el arancel al 0% a productores textiles,
afiliados y no afiliados a la Asociaciéon de Industrias Textiles del Ecuador

(AITE), manteniendo esta decision hasta el 31 de diciembre de 2020.

El MIPRO ha definido el porcentaje permitido de algodon importado
anualmente para las empresas del sector, estimando los siguientes valores:
afiliados AITE, trece mil toneladas métricas de algodon y mil toneladas métricas

a aquellos que no se encuentran afiliados a dicha asociacion.

Adicional el Comité de Comercio Exterior (COMEX) indicé que se regira a la
Resolucién No.- 020-2017 del 15 de junio de 2017, la misma que estipula que
si las empresas no cumplen con los parametros sefialados en la tabla de
valores de importacion, generada por el MIPRO, las empresas deberan
cancelar tarifas vigentes de Aranceles del Ecuador. (Ministerio de Industrias y
Productividad, 2018)

El Gobierno ecuatoriano entrega un monto de $240 délares al familiar que vele
por el cuidado de la persona que posea una discapacidad y no pueda valerse
por si sola, creando el bono Joaquin Gallegos Lara. (Presidencia de la
Republica del Ecuador, 2019)



El Ministerio de Trabajo regula y controla el cumplimiento de obligaciones
laborales mediante el uso y aplicaciéon de métodos como eficiencia, eficacia,
transparencia, con modelos democraticos para obtener el trabajo digno,
solidario y de calidad incentivando la igualdad de oportunidades. (Ministerio de
Trabajo, 2019)

2.1.1.2. ENTORNO ECONOMICO

Las tasas de interés calculadas por el BCE, se encuentran habilitadas y
socializadas desde abril de 2019, todas las PYMES se ven beneficiadas,
debido a que, los intereses fluctian dentro del rango comprendido entre el 8,43
a 11,83 por ciento, incentivando a los emprendedores a solicitar un préstamo
para iniciar su actividad en la industria. (Banco Central del Ecuador, 2019)

Asi mismo las importaciones de bienes y servicios, se incrementaron en 2,2%
con relacién al segundo trimestre del 2018, tomando en cuenta que causa una
disminucién en el PIB. (Banco Central del Ecuador, 2019)

El Producto Interno Bruto (PIB) del Ecuador, creci6 0,3% en el segundo
trimestre de 2019, en comparacion con el mismo periodo de 2018, el
crecimiento se debe a la mayor eficiencia en exportaciones y en consumo final

de los hogares.

La Comisidbn Economica para Ameérica Latina y el Caribe (CEPAL) elaboro6 el
reporte anual de la tasa de crecimiento econdmico de los paises, mediante este
analisis, se llega a la conclusion que el Ecuador mantendra una pequefia
disminucion en el crecimiento economico, llegando al 0,9%. (Comision

Economica para América Latina y el Caribe CEPAL, 2018)
2.1.1.3. ENTORNO SOCIAL

Las Ulceras por presion conocidas como escaras en la piel, afectan a la

poblaciébn que padece problemas de movilidad, en la sierra ecuatoriana



aproximadamente de 13.114 habitantes, tienen este tipo de discapacidad.
(Consejo Nacional para la Igualdad de Discapacidades, 2019)

El Ministerio de Inclusién Econdmica y Social, al entregar la ayuda econémica
conocida como programa Joaquin Gallegos Lara, a los familiares de personas
que padecen problemas de movilidad ha generado una nueva actitud de
consumo, aumenta el uso de medicinas, mayor demanda de indumentaria
clinica y mayor cuidado de la salud de los pacientes. (Ministerio de Inclusion

Econdmica y Social, 2019)

Durante el analisis y control de la nutriciobn y bienestar de las personas el
Ministerio de Salud Publica del Ecuador (MSP), estipula que no existe un
estudio veridico que afirme que la nutricibn mantenga relacion directa con los
problemas de piel llamado Ulceras por presion, pero reafirman que la nutricién

influye en los tejidos del cuerpo.

Asi mismo, se ha elaborado un protocolo para prevenir el desarrollo de Ulceras
por presion, el mismo que especifica los cuidados y procedimientos a realizarse
para cada paciente dentro de los hospitales, incluyendo insumos medicinales,
de aseo e indumentaria apropiada. (Ministerio de Salud Publica del Ecuador,
2015)

2.1.1.4. ENTORNO TECNOLOGICO

El Gobierno ecuatoriano invierte en proyectos innovadores, aquellos que
incrementen la productividad del pais, considerando el nombre de Mipymes, es
por ello que se cred el Fondo de Innovacion Productiva, con aproximadamente
veinte millones de dodlares con programas de capital semilla y capital de riesgo.
(Ministerio de Industrias y Productividad, 2019)

El Ministerio de Agricultura y Ganaderia con la ayuda de la Organizacion de las
Naciones Unidas para la Alimentacion y la Agricultura (FAO) y Brasil, al crear el
proyecto +Algodon, cumplen el objetivo de aumentar el conocimiento y técnicas
para la producciéon del insumo, utilizando el desarrollo tecnoldgico y

permitiendo que la industria textil, obtenga grandes beneficios para la



elaboracion de prendas y para el ingreso en la vanguardia de la tecnologia.
(Ministerio de Agricultura y Ganaderia, 2019)

2.1.1.5. ENTORNO AMBIENTAL

La industria textil en Ecuador se divide en diferentes tipos de produccion de
prendas, con distintos materiales y para usos exclusivos depende a la
demanda. Segun el Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) la
industria manufacturera ocupa el segundo lugar con altos niveles de impacto

ambiental.

A nivel mundial la misma industria ocupa el segundo lugar contaminando el
planeta. (Andrade, 2018)

CALIFICACION
POLITICO-LEGAL
5
a4
3
AMBIENTAL 2 ECONOMICO
1
0
TECNOLOGICO SOCIAL

Figura No 1: Gréfico de arafia, PESTEL.

2.1.2. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

“Las cinco fuerzas de Porter, es un analisis creado por Michael Porter en el afio
1979. La herramienta proporciona un marco de reflexibn estratégico para

determinar la rentabilidad en un sector especifico”. (Leon Ale, 2015)



2.1.21. AMENAZA DE ENTRADA DE NUEVOS COMPETIDORES
(ALTA)

En Ecuador los créditos otorgados por varias entidades financieras han llegado
a cubrir la demanda de ciertos emprendedores, debido a que, existe interés en
generar un negocio y crear fuentes de empleo. Aquellas personas que desean
crear un emprendimiento o una microempresa, tienen acceso de adquirir
créditos por ejemplo en Ban-Ecuador, con montos que oscilan entren $500 a
$50.000, con tasas de interés del 11% para produccion y 15% para comercio y
servicios con plazos de 5 afos aproximadamente. (BanEcuador, 2019)

La cadena de distribucion que realizan las empresas, depende de la venta que
desean realizar, en este caso, utilizan los cuatro canales de distribucion, es
decir el fabricante entrega directamente al consumidor, mediante un minorista,

mayorista o0 mediante un agente intermediario.

Tabla No 2: Resultado numérico amenaza de entrada nuevos competidores.

Nro.| Amenaza de entrada nuevos

. Peso Amenaza | Ponderacion
competidores

Altos créditos para
1 |emprendimientos para el 0,4 3 1,2
crecimiento industrial

Acceso a canales de distribucion

para productos. 0.6 4 2.4

TOTAL 1 3,6

2.1.2.2. AMENAZA DE PRODUCTOS SUSTITUTOS (ALTA)

Dentro de la industria textil bajo el cédigo CIIU C1392.01, el nivel de productos
sustitutos es alto, por lo que se considera, que existe un gran porcentaje de
empresas que fabrican productos o insumos para satisfacer las necesidades de
los consumidores; realizando una inversion con la que se genera mayor

oportunidad de crecimiento del mercado ecuatoriano.

Los materiales utilizados para la elaboracion de prendas o insumos en la
industria son algodon y poliéster, exclusivos para reusar o desechar, es por

eso, que las empresas han investigado los diferentes tipos de cuidado y formas



de uso de los materiales con el fin de desarrollar productos e insumos

adecuados mediante el uso de nuevas tecnologias y maquinaria.

Tabla No 3: Resultado numérico amenaza de productos sustitutos.

Nro. Amenaza d.e productos Peso Amenaza |Ponderacion
sustitutos
1 Alto. nivel de  productos 0.6 4 2.4
sustitutos
2 |Mezcla de materiales 0,4 3 1,2
TOTAL 1 3,6
2.1.2.3. PODER DE NEGOCIACION DE LOS CLIENTES (MEDIA)

Los clientes tienen un nivel medio en el poder de negociacion, debido a que, se
encuentran en la libertad de adquirir los productos e insumos en diferentes

puntos de venta, sea en tiendas grandes o pequefas.

Los clientes conocen los costos aproximados para la elaboracion de los

insumos, por lo que los precios se ven afectados.

El mercado ecuatoriano adquiere productos basandose en los beneficios y
calidad (percepcion del cliente), es por esta razon, que los consumidores
poseen un alto nivel de sensibilidad de precios, es decir, que no influye el

monto a pagar, sino el valor entregado por el producto.

Tabla No 4: Resultado numérico poder de negociacion de los clientes.

Nro.| Poder de negociacion de los Peso | Amenaza | Ponderacion
clientes
1 Varle_dad_ de productos 0.5 4 5
hospitalarios
5 Variedad de precios en los 0.5 3 15
productos hospitalarios
TOTAL 1 3,5
2.1.2.4. PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES (MEDIO)
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Ecuador posee una baja produccion de algoddon. Guayas y Manabi son las
provincias con mayores plantaciones, donde su principal dificultad es el

cuidado de la semilla y la mano de obra. (El Comercio, 2018)

El sector productivo importa el algodén, desde lugares como Estados Unidos y
Asia, donde existe mayor cantidad de plantaciones que abastecen a la

demanda y cumplen con los requerimientos de los fabricantes de prendas.

Cabe recalcar que, dentro del mercado ecuatoriano, el poder de negociacion de
los proveedores es medio, debido que el insumo o materia prima (algodén) es
importado, lo que genera que los proveedores distribuyan a sus clientes y

cologuen los precios para la venta en el mercado.

Tabla No 5: Resultado numérico poder de negocios de los proveedores.

Nro. FRGIET 6o MEGOCIEEIT ¢ e Peso Amenaza |Ponderacion
proveedores
1 Bajo plvel de proveedores de 0.6 4 2.4
algodon en Ecuador
2 |Precios del insumo - algodon 0,4 3 1,2
TOTAL 1 3,6

2.1.2.5. RIVALIDAD ENTRE COMPETIDORES (ALTA)

La rivalidad entre competidores es alta, debido que se puede identificar la
existencia de gran cantidad de empresas que realizan productos e insumos
textiles, para satisfacer las necesidades de los consumidores. El apoyo por
parte del Gobierno ecuatoriano, permite el crecimiento de emprendimientos, lo

gue afectan a las empresas del sector.

Los clientes adquieren los insumos al precio que se encuentra en el mercado,
tomando en consideracion el lugar de compra, sean estos en tiendas de
productos especializados o en supermercados. También los proveedores de
materia prima, especificamente de algoddn, regulan los precios debido que son
quienes importan el insumo y distribuyen a las diferentes empresas para la

elaboracion de los productos.
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Se debe tomar en cuenta que la industria bajo el ClIU - C1392.01, ha ido
incrementando sus ventas, obteniendo valores en el afio 2017 de $67°460.151
y en 2018 un valor de $71°426.903. (Servicio de Rentas Internas SRI, 2019)

Tabla No 6: Resultado numérico rivalidad entre competidores.

Nro.| Rivalidad entre Competidores Peso Amenaza |Ponderacion
1 Nuevos competidores 0,5 4 2
5 Incremen_to de ventas de la 0.3 3 0.9
industria
3 Regulacion de precios 0,2 3 0,6
TOTAL 1 3,5

CALIFICACION CINCO FUERZAS DE PORTER

Amenaza de entrada

nuevos competidores
4

3,8
Rivalidad entre 3,6 Amenaza de
competidores 34 productos sustitutos
32
Poder de negociacion Poder de negociacion
de los proveedores de los clientes

Figura No 2: Gréafico de arafa, Cinco fuerzas de Porter.

2.1.3. MATRIZ EFE

“El objetivo de este analisis externo es formar una lista de oportunidades que la
empresa puede aprovechar y de las amenazas que se deben sortear” (Cortes,
2017)



Tabla No 7: Matriz EFE

12

Factores determinantes de éxito Peso | Calificacion Peso
ponderado

Oportunidades
Suspension de arancel para importacion
de algodon (0%). 0.17 4 0,68
Bonos otorgados a familiares que cuidan
a pacientes con discapacidad severa y 0,1 3 0,3
enfermedades catastroéficas.
Altos |nd|.ces de personas con 0.22 4 0.88
discapacidad.
Tendenma en el consumo de 0,09 3 0.27
indumentaria personalizada.
Consumidores adquieren productos por
los beneficios brindados, antes que por 0,08 3 0,24
el precio.
Amenazas
Contaminacién ambiental. 0,12 2 0,24
Tasas de inflacion en prendas y calzado
2.69% 0,06 1 0,06
Bajo crecimiento econémico en 0,9%. 0,07 2 0,14
dea(_jo_ ,de tejidos de la piel, mediante 0,09 5 0.18
la nutricion.
Total 1 2,99

La matriz EFE, da como resultado un valor de 2,99 la misma que se encuentra

sobre la media, esto quiere decir que las estrategias se encuentran eficientes

para generar un posicionamiento fuerte dentro del mercado.

Analizando los principales factores, se encuentra el aumento de la poblacion

con discapacidad, aquellos que generan un incremento del consumo de

productos e insumos en la industria, la suspension de arancel para la

importacion de algoddén al 0%, beneficia al fabricante dentro de los costos de
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produccion de las prendas e insumos adquiriendo la materia prima a bajos
precios. El bono otorgado por el Gobierno ecuatoriano a los familiares de los
pacientes con problemas de movilidad severos, permite el aumento de compra

de los bienes y servicios para el cuidado de los pacientes.

La tendencia que existe por el consumo de indumentaria personalizada, se
encuentra en crecimiento, debido que, los consumidores generan un mayor
contacto e identificacion con el producto y esto origina emocion en el
consumidor. La adquisicibn o compra de productos por parte de los
consumidores, se reflejan mediante el beneficio percibido y la funcionalidad que
desarrolla desde su perspectiva, sin importar el precio en que se encuentren

los insumos.

Adicional, se puede identificar aquellos factores que generan una amenaza,
como es las tasas de inflacion dentro del sector de prendas y calzado, se
encuentra con un porcentaje, el cual refleja inconvenientes en la elaboracion de
los insumos. Existe una afectacién en el crecimiento econémico, lo que sefiala

una baja del 0,9% en el pais.

Uno de los puntos principales ante el cuidado y salud de los tejidos corporales,
es la nutricion, es por esta razén, que existe una tendencia por el consumo de

alimentos altos en vitaminas, sin grasas que perjudiquen al organismo.

3. ANALISIS DEL CLIENTE
3.1. PROBLEMA DE INVESTIGACION

Establecer el nivel de aceptacion del producto y sus caracteristicas en

pacientes con Ulceras de decubito (Ulceras por presion), en la ciudad de Quito.

3.2. OBJETIVOS DE INVESTIGACION
3.2.1. OBJETIVO GENERAL

Determinar los atributos que influyen para la compra de prendas

personalizadas, enfocadas al cuidado de pacientes con ulceras por presion.
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3.2.2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

e I|dentificar los atributos que generan la compra de prendas
personalizadas, enfocadas al cuidado de pacientes con Ulceras por
presion.

e Determinar el precio adecuado para la adquisicion de prendas
personalizadas, enfocadas al cuidado de pacientes con Ulceras por
presion.

e Definir el punto de venta para la adquisicion de prendas personalizadas,
enfocadas al cuidado de pacientes con Ulceras por presion.

e Establecer los canales y medios de comunicacién apropiados para dar a
conocer las prendas personalizadas, enfocadas al cuidado de pacientes

con Ulceras por presion.

3.3. HIPOTESIS

HO. 80% de familiares de pacientes con ulceras por presion, estarian

dispuestos a comprar prendas personalizadas enfocadas al cuidado de la piel.

H1. 20% de familiares de pacientes con Uulceras por presion, estarian

dispuestos a comprar prendas personalizadas enfocadas al cuidado de la piel.
3.4. SEGMENTACION DE MERCADOS

Tabla No 8: Segmentacion de mercados

BASES DE VARIABLES DE
SEGMENTACION SEGMENTACION |PORCENTAJE | TOTAL
SEGMENTACION GEOGRAFICA
Nacionalidad Ecuatoriana 100% 17.245.173
Provincia Pichincha 15% 2.576.287
Ciudad Quito 87% 2.239.191
SEGMENTACION DEMOGRAFICA
Sexo Femenino y 87% 2.239.191
Masculino
Edad 50 - 95+ afios 19,8% 443.978
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SEGMENTACION PSICOGRAFICA
Clase social A, B, C+ 36% 159.388
Personas con 75% - 100% de 0
discapacidad fisica discapacidad 0,8% 3.630
TOTAL SEGMENTO OBJETIVO 3.630

Tomado de: INEC y CONADIS, 2019

3.5. TIPOS DE INVESTIGACION

Durante el estudio y andlisis se aplicé la metodologia de investigacion

cualitativa exploratoria para identificar los requerimientos del mercado.

Se realizaron dos entrevistas a expertos en al dmbito hospitalario y salud
familiar, también se efectu6 un focus group (grupo focal) con la participacion de

ocho familiares de pacientes que sufren Glceras por presion.

3.5.1. RESULTADOS DE INVESTIGACION CUALITATIVA
Los expertos entrevistados son los siguientes:

e Dra. Andrea Campafa, médica familiar, experta en el cuidado y control
de la salud de todo el cuerpo humano.
e Dr. Bolivar Alvarado, médico que ha tratado a pacientes con Ulceras por

presion, con una trayectoria de 20 afios.
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En la entrevista a la Dra. Campafa se pudo obtener los siguientes resultados:

Los pacientes que padecen Ulceras por presion, se encuentran dentro
del grupo de personas con mayor cuidado, debido a que las lesiones en
la piel se deben manejar de manera adecuada y evitando el crecimiento
de la herida.

La limpieza de las zonas afectadas debe ser permanente, utilizando
medicamentos que no generen irritacion en la piel.

El algodén es el material recomendado para la fabricacion de las
prendas, debido a que, por sus propiedades permite una transpiracion
adecuada en la zona afectada y evita la aparicion de nuevas lesiones en
la piel.

El tratamiento completo para el cuidado del paciente con Ulceras por
presion, debe ser implementado con la ayuda del personal hospitalario y
familiar. Los chequeos clinicos deben realizarse, bajo la supervision de
médicos y especialistas, mientras que, en el hogar el cuidado debe ser
se continuo y permanente, cambiando de posiciones y evitando que
exista presion en una sola parte del cuerpo.

La personalizacion de la prenda conlleva al aumento de la autoestima

del paciente que posee Ulceras por presion.

En la entrevista al Dr. Alvarado se obtuvo los siguientes resultados:

Los pacientes que poseen Ulceras por presién deben ser atendidos por
un equipo interdisciplinario, es decir, por dermatélogos y cirujanos
vasculares.

Los pacientes deben ser atendidos diariamente y mantener un continuo
tratamiento.

Los pacientes con lesiones en la piel, deben mantener una buena
nutricion para asi evitar la aparicion de enfermedades que impidan la
curacion de la zona afectada.

Los pacientes deben ser cuidados con insumos anti escaras, para evitar

el incremento de lesiones en la piel.
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Los pacientes con lesiones en la piel deben utilizar prendas cémodas, de
algododn, sin elasticos a fin de evitar presion en las zonas afectadas.

El uso de la personalizacion en la fabricacion de la prenda
personalizada, crea bienestar en el paciente, generando asi su

positivismo y amor propio.

Después de realizar las entrevistas a los dos profesionales expertos en la

rama, se lleg6 a determinar lo siguiente:

Las prendas personalizadas deben ser de algodén debido a que, ayuda
al cuidado de las heridas y permite su cicatrizacion.

La personalizacion de las prendas permite el aumento de la autoestima,
el positivismo del paciente y su amor propio.

Se genera la necesidad de que el paciente cuente con una prenda que
proteja las Ulceras por presion, mismas que sin el debido tratamiento

son progresivas.

3.5.2. RESULTADOS DE INVESTIGACION CUANTITATIVA

Para la obtencidn de resultados cuantitativos, se aplicd un analisis descriptivo

concluyente. Aquellos que se iniciaron con la, realizacion de 70 encuestas, las

mismas que fueron contestadas por familiares de pacientes con lesiones en la

piel.
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Figura No 4: Resultados investigacion cuantitativa.
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CONCLUSIONES

Tabla No 9: Conclusion Objetivo General.

CONCLUSION OBJETIVO GENERAL

Primaria

Cualitativo

Las prendas seran cien por ciento de algodoén, bajo estandares de calidad y su
produccién sera en funcién de las reales necesidades del paciente.

Cuantitativo

El 73,5% del promedio de personas, consideran que la calidad y la
personalizacion son los principales atributos que influyen en la compra.

Las personas estan concientes de que la prendas cien por ciento de algodén son necesarias para
mejorar en el cuidado de laslesiones en la piel y, estan dispuestas a cambiar el uso de batas,
pantalones, camisetas, entre otros, por prendas de algodon, debido a que, el 73,5% de personas
consideran que la calidad y la personalizacién son los principales atributos para la compra y
utilizacion del nuevo producto dentro del tratamiento médico.

Tabla No 10: Conclusién Objetivo Producto.

CONCLUSION OBJETIVO PRODUCTO

Primaria

Cualitativo

Las personas consideran que los atributos que generan la compra de prendas son
la calidad y la personalizacion.

Cuantitativo

El 73% de las personas, considera que la calidad del producto es fundamental en
la prenda, razon por la cual estd muy de acuerdo en adquirirlo, adicionalmente el
factor de personalizacion influye en la decisién de compra.

El 73%de las personas consideran que los atributos que generan la compra son la calidad y la
personalizacién, debido a los beneficios que la prenda brinda en el cuidado de los pacientes.

Tabla No 11: Conclusién Obijetivo Precio.

CONCLUSION OBJETIVO PRECIO

Primaria

Cualitativo

El precio de venta del producto es de $34.

Cuantitativo

El método Van Westendorp determina que el precio del producto es de $34.

A través del andlisis efectuado al método Van Westendorp, el precio del producto es de $34. Valor
que no incluye IVA.

Tabla No 12: Conclusién Obijetivo Plaza.

CONCLUSION OBJETIVO PLAZA

Primaria

Cualitativo

Las prenda de algoddn para el cuidado en pacientes con Ulceras por presion se
comercializaran en hospitales publicos, privados y farmacias.

Cuantitativo

Los resultados del estudio indican que, el 33% de las personas, recomiendan que
los productos se comercialicen en hospitales privados, el mismo porcentaje indica
que se deberia comercializar en hospitales publicos y el 31% en tiendas del
fabricante.

Los sitios donde se comercializaran las prendas para el cuidado de pacientes con Ulceras por
presién son los hospitales privados y publicos, porcentaje que alcanza el 33%en cada caso.
Adicionalmente se comercializara el producto en las tiendas del fabricante, basado en el 31%del
requerimiento de las personas.
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Tabla No 13: Conclusién Objetivo Promocion.

CONCLUSION OBJETIVO PROMOCION

La informacioén sobre el producto se realizard mediante redes sociales (digital) y

litativ : . .
Cualitativo en la revista La Familia (escrito).

Primaria
El 73% de las personas indican que les gustia recibir informacién sobre las

Cuantitativo [prendas para el cuidado en pacientes con lesiones en la piel, a través de redes
sociales (Facebook, Instagram, Twitter), y publicaciones en la revista La Familia.

Los canalesy medios de comunicacion a través de los cuales se informara las bondades del
producto para el cuidado de pacientes con lesiones en la piel son lasredes socialesy la revista La
Familia, considerando que el 73%de las personas asi lo requieren.

4. OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

En Ecuador las industrias textiles han emprendido en disefio y produccion de
prendas, con la finalidad de incrementar la comercializacion y generar beneficio
al pais. Todas las empresas textiles satisfacen la necesidad de los
consumidores, pero existe un grupo al que no se ha atendido hasta el
momento, un claro ejemplo es el caso de los pacientes que poseen Ulceras por

presion.

Después de realizar un analisis interno, externo y del cliente, se identifica que
el uso de prendas personalizadas cien por ciento algodén para el cuidado de
pacientes con Ulceras por presion, es una oportunidad, debido a ser un
segmento no atendido como en los diferentes campos meédicos y con gran

apertura por parte de los clientes.

La suspensién del arancel para importacion de algodon del (0%), generd un
beneficio muy significativo dentro de la industria textil, debido que la fabricacion
de prendas de algodon generaria cambios en los costos. Es por esta razon
que, para la elaboracion de prendas personalizadas cien por ciento algodén es
una ventaja tanto en la produccién como en la comercializacion, tomando en
cuenta que el material importado posee normas y sellos de calidad para el

cuidado de los pacientes.

El 73% de las personas que patrticiparon de la investigacion realizada posee un
alto nivel de aceptacion para el uso y compra de prendas cien por ciento

algodon con altos estandares de calidad y beneficios en el cuidado de la piel.
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Se debe tomar en consideracion que los familiares identificaron que
aproximadamente el 65,7% de los pacientes con escaras utilizan pantalon,
camiseta y saco, por lo que se encuentran interesados en la adquisicion de la
prenda cien por ciento algodon con costuras especializadas que buscan la
comodidad y seguridad en el cuidado de la lesiébn, ademas de contar con
caracteristicas de personalizacién que eleven su autoestima, lo que genera una

fuerte competencia con los fabricantes de prendas comunes de vestir.

Los altos indices de personas con discapacidad fisica son importantes dentro
de la produccion de prendas personalizadas, tal como se identificé en el grupo
focal los clientes buscan productos que precautelen la salud en el paciente y

cuiden de las lesiones provocadas por la aparicion de Ulceras por presion.

El 100% de los resultados de las personas encuestadas consider6 que la
prenda cien por ciento de algodén ayuda a mejorar el estilo de vida del
paciente, debido al beneficio en el cuidado de la piel y en la personalizacion de

la prenda tanto en el disefio como en el color.

La fortaleza del negocio esta en el cuidado de las lesiones en la piel en
pacientes con Ulceras por presion, utilizando prendas cien por ciento algodoén
para mantener fresca a la zona afectada y el uso de costuras especializadas

para evitar roce y cortes en la piel.

En cuanto a los competidores, la rivalidad es alta, pero en Ecuador todavia no
existen prendas personalizadas especializadas para pacientes con Ulceras por
presioén, por lo que se denomina como una gran oportunidad dentro del

mercado para su fabricacion y comercializacion.

La oportunidad de mercado radica en la necesidad de entregar un producto
para el cuidado de pacientes con Ulceras por presion en la ciudad de Quito, con
atributos de calidad y personalizacion aptas para las diferentes etapas de

lesiones en la piel.



Tabla No 14: Cantidad y durabilidad de la prenda.
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Cantidad por

: Durabilidad
Bimestre
Prendas personalizadas (por 8 2 meses 60 dias
persona)
Tabla No 15: Precio promedio Van Westendorp.
Precio promedio Van Westendorp
Variables Unidades Precio Total
Demanda bimestral por precio (una 3 $ 3400| $ 272,00
persona)
Demanda estimada anual (una 48 $ 34.00 | $ 1.632,00
persona)

Tabla No 16: Precio Van Westendorp.

Precio Van Westendorp

Variables Unidades | Precio Total
Demanda bimestral por precio 1456 $  3400| $ 49.504.00
(segmento dirigido)
([j)i(reigligg)da estimada anual (segmento 8736 $  3400| $297.024.00

Considerando que el 5% del segmento, compra el producto.

5. PLAN DE MARKETING

5.1. ESTRATEGIA GENERAL DE MARKETING

“Las estrategias de marketing se refieren al conjunto de acciones que tienen el

objetivo de incrementar las ventas y lograr una ventaja competitiva sostenible”

(Galeano, 2019)

Estrategia de enfoque con diferenciacion en la creacion y disefio de la prenda

personalizada cien por ciento de algodon para el cuidado de la piel, en

pacientes con Ulceras por presion, debido al uso de materiales y costuras

especializadas las mismas que no dispone la competencia.
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5.1.1. MERCADO OBJETIVO
En funcién de los datos adquiridos por el CONADIS y el INEC, el porcentaje de

discapacidad fisica entre el 75% al 100%, se encuentra en aumento, es por
esta razon que dentro de la ciudad de Quito existe aproximadamente 3,630

personas discapacitadas con las caracteristicas antes mencionadas.

Tabla No 17: Mercado obijetivo.

Total de poblacion en la ciudad de Quito 2.239.191
Total de poblacién segun edad 443.978
Poblacién con nivel socioecondmico A, By C+ 159.388
(A) Personas con discapacidad fisica (75% - 100%) 3.630
(B) Interesados por la prenda personalizada A*(75,013%) 9793
determinado a través de la encuesta.

Dispuestos a comprar la prenda personalizada B*(72,9%) 1987

determinado a través de la encuesta.

El mercado objetivo se encuentra conformado por 1.987 hombres y mujeres en
la ciudad de Quito, entre 50 a mas 95 afios de edad, que estan interesados y

dispuestos a comprar las prendas personalizadas cien por ciento algodén.

Célculo de ventas

Después de identificar el mercado objetivo, se realizan las proyecciones,

tomando en cuenta el mercado potencial.

Tabla No 18: Determinacion de mercado potencial en funcion del mercado

objetivo.

Proyecciones (1.987 personas)

Variables Unidades Precio Total

D_emanda unidad por precio 3 $ 34.00 | $ 272.00
bimensual

Demanda estimada anual (6) 48 $ 34,00 | $ 1.632,00
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Proyecciones (1.987 personas)

Variables Unidades Precio Total
Demanda unid por precio
bimensual (8*1987) 15.896 $ 3400 | $ 540.464,00
Demanda estimada anual
(48*1087) 95.376| $ 34,00 | $ 3.242.784,00

A continuacion, se presenta las proyecciones de ventas durante cinco afos

considerando el 7% de la demanda:

Tabla No 19: Proyecciones de ventas, considerando el 7% de la demanda.

Proyecciones (139 personas)
Variables Unidades Precio Total
Demanda unid por precio bimensual 8 $ 34,00 $ 272,00
Demanda estimada anual (6) 48 $ 34,00 $ 1.632,00
Proyecciones (139 personas)
Variables Unidades Precio Total
Demanda unid por precio bimensual 1.113 $ 34,00 $ 37.832,48
Demanda estimada anual (6) 6.676 | $ 34,00 $226.994,88
PROYECCIONES
Tabla No 20: Proyeccion lineal.
PROYECCION LINEAL
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANO 5
VENTAS 6.676 7.143 7.611 8.078 8.545
PRECIO DE VENTAS | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00
TOTAL | $226.984,00 | $242.872,88 | $258.762,44 | $274.651,32 | $290.540,20
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Proyeccion lineal

7.143
y =467,32x + 6208,7
R?=1

6676

0,5 1 15 2 2,5

Figura 5: Gréfico proyeccion lineal.

PROYECCIONES

Tabla No 21: Proyeccién potencial.

PROYECCION POTENCIAL

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO4 ANO 5

VENTAS

6676 7.143 7432 7643 7812

PRECIO DE
VENTAS

$ 34,00 $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00 | $ 34,00

TOTAL $226.984,00 |$242.872,88 | $252.675,00 | $259.870,09 | $265.591,83
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Proyeccidn potencial

7.143
y = 6676x0.0976
R2=1

0,5 1 1,5 2 2,5

Figura 6: Gréfico proyeccion potencial.
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Después de realizar los calculos mediante el método lineal y potencial, se ha
tomado la decision de utilizar la proyeccion potencial identificAndola como un
escenario pesimista, debido a que se asemeja a la realidad en la venta de las
prendas personalizadas, mientras que, al utilizar un escenario optimista, es
decir bajo el método lineal, este refleja ventas superiores que, tal vez, no se

lleguen a realizar.
5.1.2. PROPUESTA DE VALOR

En lo que respecta a la propuesta de valor, se ha considerado aspectos
fundamentales, como la combinacion del producto, precio, servicio e imagen,
ofreciendo mas por mas, es decir, brindar mayor beneficio por un precio mas

alto en comparacioén a los productos existentes en el mercado.

Las prendas personalizadas cien por ciento de algodon ofrecen al consumidor
un verdadero cuidado en las lesiones en la piel, debido a la aparicién de
Ulceras por presion, mediante la utilizacion de materiales que precautelan la
salud y costuras especializadas distintas a las prendas comunes para evitar
nuevas heridas en la piel, brindando prendas con estilos, colores y disefios
llamativos al cliente para elevar su autoestima, adicional de entregar

comodidad, salud y seguridad.
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Tabla No 22: Modelo Canvas
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Asociaciones/
Socios Clave

Actividades Clave

Propuesta de Valor

Relaciones con
Clientes

Segmento de Clientes

.- Realizar alianzas
estratégicas con
hospitales privados
para la
comercializacion de
las prendas.

.- Suscribir convenios
con cadenas
farmacéuticas en la
ciudad de Quito.

.- Alianzas con
proveedores de
algodon para
disminuir el costo de
la materia prima.

.- Crear prendas cien
por ciento de algodon
con funcionalidad
para la aplicaciéon de
medicamentos y con
costuras
especializadas para
evitar que se genere
nuevas heridas.

.- Disefiar prendas
personalizadas con
estilos y colores que
eleven la autoestima
del cliente.

Recursos Clave

.- Contratacion de
personal
especializado.

.- Maquinaria para la
elaboracion de la
prenda personalizada.

Las prendas
personalizadas cien por
ciento de algodén ofrecen
al consumidor un
verdadero cuidado en las
lesiones en la piel,
debido a la aparicion de
Ulceras por presion,
mediante la utilizacién de
materiales que
precautelan la salud y
costuras médicas
distintas a las prendas
comunes para evitar
nuevas heridas en la piel,
brindando prendas con
estilos, colores y disefios
llamativos al cliente para
elevar su autoestima,
adicional de entregar
comodidad y seguridad.

Comunicacion
constantemente con
los familiares de los
pacientes, para
realizar un debido
seguimiento y control
de las prendas enel
cuidado de las
heridas en la piel.

afios de edad de la
ciudad de Quito, que
sufren de Ulceras por

tecnoldgicos y buscan

Canales

.- Redes sociales
.- Pagina web

seguridad y confort para
familiares que sufren

socioecondémico medio,

.- Para hombres y
mujeres, de 50 a +95

presion.

.- Para hombres y
mujeres de 25 a 70
afios, aguellos que
adquieren informacion
en medios escritos y

productos que brinden
Ulceras por presion.
Conun nivel

medio alto y alto.

Estructura de Costos

Fuentes de Ingresos

administracion

.- Servicios basicos

Costos Fijos: .- Sueldos del personal fijo de planta .- Suministros de
oficina .- Pago a proveedores .- Muebles de oficina .- Gastos de

Costos Variables: .- Mano de obra directa .- Materia prima .- Insumos

Unicamente con la venta de las prendas
personalizadas.

5.1.4. POSICIONAMIENTO

Para hombres y mujeres que poseen Ulceras por presion, se cred prendas

personalizadas cien por ciento de algoddn, con costuras especializadas que no

generan lesiones en la piel, con colores y disefios que eleven la autoestima del

paciente, brindando seguridad y comodidad al utilizar una prenda.

5.2.

5.2.1. PRODUCTO

ATRIBUTO:

MIX DE MARKETING

El producto sera una prenda elaborada con material cien por ciento de algodon,

apta para todo tipo de piel afectada por Ulceras por presion o escaras, producto

de la falta de movimiento corporal, con la finalidad de cuidar y prevenir el

desarrollo de heridas en la piel.
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La bata es un reemplazo a la ropa de vestir comuln, su uso es diario, posee
costuras especializadas y sera disefiada con colores llamativos que permitiran
elevar la autoestima del paciente; al mismo tiempo brindara confort, debido a
que las medidas de la bata se adaptaran a la contextura fisica del paciente. El
producto requiere de cuidado, sin embargo, el lavado puede ser a mano o en
maquina, igual, el proceso de secado, puede ser al ambiente (evitando posibles
contaminaciones como alta cantidad de smog, excrementos de animales como

los de las palomas, etc.) 0 en maquina.

A continuacién, se detallan los principales factores diferenciadores del

producto:

e Disefio: Realizadas con costuras especializadas, con colores y disefios
personalizados que permitirdn elevar la autoestima del paciente.

e Caracteristicas: Brindara confort a los pacientes por la adaptacion de la
prenda a sus medidas y cuidado en las zonas afectadas con escaras. Se
encontraran en tallas pequeiia (S), mediana (M), grande (L), extra
grande (XL) y extra extra grande (XXL).

e Calidad: Las prendas contaran con certificado de calidad, para cumplir

con las necesidades y expectativas de los clientes.
BRANDING
e NOMBRE DE LA EMPRESA

El nombre asignado al producto tiene relacion tanto en su significado como en
el beneficio que otorga la prenda en el cuidado del paciente con escaras. Su
nombre es KOMDU, palabra en idioma maltés que traducido al idioma espafiol
significa “comodo”.

e LOGO DE LA MARCA
El logo de la empresa representa la dulzura y bienestar que se desea transmitir
al paciente con escaras, utilizando una flor de algodén como simbolo del

compromiso tanto de la marca como de los familiares del paciente en su

cuidado de la piel.
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Figura 7: Isologotipo de la empresa.
e SLOGAN

El slogan de la empresa KOMDU es “Cuida tu piel”, tomando en consideracién
que la prenda cien por ciento algodén cuidara la piel del paciente con ulceras

por presion.
e CROMATOLOGIA DE COLORES

Los colores y significados constantes en el logo de la empresa son los

siguientes:
Blanco: representa la suavidad, pureza y paz.
Celeste: representa la tranquilidad, fidelidad y descanso.

Azul: representa la confianza, armonia y frescura.

FFFFFF ADFFFF  7DCCCD prdg:iscl=

173 255 255 125 § 284 § 285

Figura 8: Cddigos de color.

e EMPAQUE Y ETIQUETADO
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El empaque para las prendas cien por ciento algodon sera mediante el uso de
bolsas de tela, tomando en cuenta los principales beneficios en proteger la
prenda y facilitar su transporte, aportando con el cuidado ambiental y evitando
el uso de fundas plasticas. Las bolsas seran azules, color representativo a la
marca KOMDU.

Cada empaque contara con la impresion del logotipo de la marca e informacién
de la empresa, de manera que no exista roce por un material adicional al

producto.

Para el disefio del producto se estipuld que no existiran etiquetas tejidas dentro
de la prenda, porque producen malestar en el paciente con ulceras por presion
y puede ser el causante de nuevas heridas que podrian convertirse en escaras,
es por esta razbn que se implementaran etiquetas impresas en la parte

superior de la prenda.
Informacién en la etiqueta:

e Logotipo de la marca.
e Porcentaje y nombre del material utilizado en la prenda.
e Talla de la prenda.

¢ Instrucciones de lavado y secado.

Figura 9: Empaque para prendas personalizadas.
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Planchar al reverso la prenda.

Figura 10: Etiqueta para prendas personalizadas.
e SOPORTE

La empresa KOMDU, contara con una pagina web donde los clientes podran
personalizar las prendas cien por ciento algodén de acuerdo al gusto de los
consumidores para elevar su autoestima, todo con la finalidad de generar una
satisfaccion de compra y una buena comunicacion con la empresa, ademas los
clientes tendran la facilidad de realizar sugerencias y solicitar informacién en

tiempo real acerca del producto.

La pagina web también tendra una seccién de videos y frases motivacionales
indicando lo importante que son para la empresa los pacientes con Ulceras por

presion.

Se manejara las redes sociales para mayor alcance de informacion a nuevos
clientes que busquen el bienestar por familiares 0 amigos que poseen escaras

y obtener un posicionamiento en el mercado
e ESTRATEGIA DEL PRODUCTO

La estrategia de desarrollo de nuevos productos se aplicara en la empresa

KOMDU, tomando en consideracion que el producto es modificado en el
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disefio, con costuras especializadas, las mismas que evitan el roce y no
generan heridas en la piel, ademas de ser una prenda especializada para
pacientes con Ulceras por presion, lo que permite que sea un producto
interesante para la compra y satisfaga una necesidad tanto en el cliente como

en el consumidor.
e COSTO DEL PRODUCTO

Para definir el costo del producto, fue necesario cuantificar la totalidad de los
costos, obteniendo la sumatoria de costos fijos, costos variables y costos de

entrega, obteniendo un costo unitario de produccion de USD. 25,16.
5.2.2. PRECIO

Para determinar el precio del producto, se totalizo los costos fijos y variables a
mas del etiguetado y empaquetado, al dividir para el numero de unidades

obtenemos el precio de equilibrio del producto (ingresos = gastos).
En tal virtud, el precio de venta ascenderia a USD. 25,70.

Tabla No 23: Calculo de costos y precios.
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COSTO
PROMEDIO|  ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO MENSUAL
TOTAL COSTOS VARIABLES $9.760,54|  $117.126,54| $114.671,99| $120.757,55| $131.480,10| $143.271,26
TOTAL COSTOS FIIOS $1.06624)  $12.794,86|  $13.572,21|  $13.889,82|  $14.43305|  $15.028,32
TOTAL COSTOS FINANCIAMIENTO | $422,58)] $5.070,96| $5.070,96| $5.070,96| $5.070,96| $5.070,96)
DEPRECIACION DE ACTIVOS $4.929,12 $4.929,12 $4.929,12 $4.929,12 $493,92 $493,92
TOTAL COSTOS VARIABLES, | ¢1c 178 48|  $130.921,48| $138.244,28| $144.647,45) $151.478,03| $163.864,46
FIJOS Y DEPRECIACION
ETIQUETADO Y EMPAQUETADO
Etiquetado $166,91 $2.002,90 $2.103,04 $2.208,19 $2.318,60 $2.434,53
Empaquetado $500,72 $6.008,69 $6.309,12 $6.624,58 $6.955,81 $7.303,60
Transporte $1.669,08|  $20.02896]  $21.030,41)  $22.081,93|  $23.186,02|  $24.34533
TOTALENTREGA| $2.336,71|  $28.04054|  $29.442,57|  $30914,70|  $32.46043|  $34.083,46

TOTAL COSTO + ENTREGA| | $167.962,02] $167.686,85] $175.562,15| $183.93847] $197.947,91]
CANTIDAD 6676 7010 7361 7729 8115
cosTo $25,16 $23,92 $23,85 $23,80 $24,39
PRECIO DE VENTA $25,70 $25,77 $25,84 $25,91 $25,98

TOTAL VENTAS $171.581,42|  $180.646,93| $190.191,41)  $200.240,17)  $210.819,36

COSTO DE VENTA

El costo de venta es de USD. 25,70 por cada una de las prendas
personalizadas cien por ciento algodén, tomando en consideracién todos los

costos.

A través del modelo Van Westendorp, los clientes estarian dispuestos a
comprar la prenda personalizada en USD. 34, razon por la cual, los clientes se

encuentran aptos para adquirir el producto.
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MODELO VAN WESTENDORP
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Figura 11: Modelo Van Westendorp.

ESTRATEGIA DE PRECIO

La empresa KOMDU establecera el precio de las prendas personalizadas en
funcién de los costos de produccion y el margen de utilidad deseado, aplicando
la estrategia de fijacion de precios basada en los costos, cabe recalcar que

dicha estrategia posee un riesgo minimo, lo que garantiza a la compafia.

ESTRATEGIA DE ENTRADA

Se aplicara una estrategia de descreme, la misma que se encuentra respalda
por la prenda cien por ciento algodén destinadas en el cuidado de pacientes

con Ulceras por presién o escaras.
Las prendas dentro del mercado quitefio tendran un precio de USD $25,70.

ESTRATEGIA DE AJUSTE
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La estrategia de fijacion de precios psicoldgicos, se aplicarda en KOMDU,
aplicando en la toma de decisiones en funcion de resultados de las emociones
del cliente sobre el producto que se ofrece (prendas), ademas de no influir en
alteraciones en los costos y alcanzar el aumento de las ventas en el mercado

quitefio.
5.2.3. PLAZA
ESTRATEGIA DE DISTRIBUCION

KOMDU contard con una estrategia de distribuciéon exclusiva, donde los
clientes adquiriran el producto a través de la pagina web oficial, en la misma
que podran personalizar la prenda mediante la opcién “crea tu disefio”.

Ademas, el canal que se utilizara es el canal directo, permitiendo la conexién
cliente-empresa, lo que la hace mas segura y confiable para la transaccién

comercial y solucion en dudas.
PUNTO DE VENTA

Entrando en la era digital, KOMDU manejard como punto de venta la pagina
web oficial, donde los clientes podran realizar la compra de las prendas cien
por ciento algodon, aplicando la personalizacion siguiendo los pasos dentro de
la opcidn “crea tu disefio”, detallando colores o figuras dependiendo a los

gustos y preferencias del consumidor.

El sitio web ser4d completo y de uso facil, garantizando una excelente
experiencia de compra y manteniendo una adecuada comunicaciéon con la
empresa en caso de solicitar informacion o ayuda para la adquisicion de la

prenda.
CANAL DE DISTRIBUCION

La venta de la prenda personalizas se realizard por el sitio web oficial de
KOMDU, el canal de distribucion es directo, debido a que, la conexion es entre
el productor y el cliente, desde la comercializacion hasta la entrega del

producto.
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Figura 12: Estructura del canal de distribucion.
5.2.4. PROMOCION
ESTRATEGIA PROMOCIONAL

La empresa KOMDU aplicara la estrategia Pull (halar), aplicando los métodos
para atraer al consumidor de las prendas personalizadas, mediante la creacion
de campafias de marketing y publicidad acerca de los beneficios que brinda el
producto a los pacientes con escaras a través de la plataforma virtual oficial de

la compaidia.
PUBLICIDAD

La comunicacién que utilizara la empresa KOMDU, serd con publicidad
impresa, donde se dara a conocer los beneficios del producto y promociones a
los clientes mediante el uso de flyers informativos en los consultorios de los
meédicos que avalan al producto que KOMDU produce, con el fin de que los
familiares o amigos de los pacientes con uUlceras por presion conozcan al

producto.

Con la creacion de la pagina web se utilizara publicidad online, desarrollando
banners insertados en el propio sitio web de la empresa, adicional se
implementaran herramientas de busqueda répida tanto en Google como en

redes sociales (Facebook, Instagram y Twitter).
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Aproximadamente la inversion en publicidad serd de USD. 35.840 en el primer

ano.
PROMOCION DE VENTAS

La promocion de ventas que aplicara la empresa KOMDU, se fundamenta en
brindar incentivos tales como ofertas, descuentos, regalos y sorteos para

afianzar las prendas en el mercado del Distrito Metropolitano de Quito.

Los incentivos se conocen como promociones de ventas y, tienen como
objetivo inducir la venta del producto, al incentivar al paciente o cliente a

decidirse por su compra.

La utilizacion de esta promocion de ventas es una estrategia efectiva,
considerando que, KOMDU, esta lanzando un nuevo producto al mercado,

buscando un rapido incremento de las ventas.
A continuacion, se presenta una promocion de ventas:

Ofertas

e Se ofrece un boleto para una rifa de 1 prenda personalizada, por la

compra de 3 prendas, se llevara a cabo el ultimo dia de cada mes.
Descuentos

e Al inscribirse como consumidor frecuente y haber comprado por lo
menos 8 prendas de manera bimensual en el primer semestre, se

procedera a efectuar un descuento del 3% del valor total de compra.

RELACIONES PUBLICAS

Para el manejo de las relaciones publicas se hara uso de influencers, método
estratégico para alcanzar nuevos mercados y comunicar los beneficios del
producto de la empresa KOMDU, a través de la recomendacion de personas
conocidas en el medio, que promuevan la compra en los clientes. Adicional se

har& uso de publicity, con la finalidad de dar a conocer la marca corporativa.
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Otra de las acciones que realizara la compafiia, es participar en eventos y
ferias enfocadas en salud y bienestar familiar, donde exista mayor contacto con

profesionales del area médica y con potenciales clientes.
MARKETING DIRECTO

KOMDU trabajara con la ayuda de una base de datos, con el fin de mantener
una buena comunicacion con los clientes frecuentes y con los futuros clientes

potenciales.

Dentro de la base de datos se encontrara informacion importante, que ayude a
la empresa a identificar bien al cliente, mediante las preferencias de uso de
redes sociales o por correo electronico. Una vez identificado, se enviara

notificaciones e imagenes que llamen la atencion del cliente y del consumidor.

Adicional la base de datos servira como respaldo para visualizar las ventas y

transacciones realizadas por los clientes.

6. PROPUESTA DE FILOSOFIA Y ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.1. MISION, VISION Y OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION.

6.1.1. MISION

KOMDU es una empresa ubicada en la ciudad de Quito dedicada a la
producciéon y comercializacibn de prendas personalizadas cien por ciento
algoddn para pacientes con Ulceras por presion, con la finalidad de cuidar las
heridas en la piel provocadas por la aparicion de escaras por falta de movilidad

fisica.
6.1.2. VISION

En los proximos cinco afos, ser una empresa reconocida a nivel nacional
especializada en prendas para pacientes con Ulceras por presién con altos
estdndares de calidad e innovacion, satisfaciendo los requerimientos del

mercado meta.
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6.1.3. OBJETIVOS DE LA ORGANIZACION
CORTO Y MEDIANO PLAZO

e FINANCIERA: Incrementar el 10% de las ventas durante el afio 2022.

e CLIENTE: En el afio 2022, incrementar los clientes en 5% en funcion a
la poblacion con discapacidad fisica.

e PROCESO INTERNO: Para el aflo 2021 entregar las prendas a los
clientes con un dia de diferencia desde el dia de pedido.

e FORMACION Y CRECIMIENTO: Capacitar a los empleados en

funciones para desempefio en la empresa y cursos de motivacion.
LARGO PLAZO

e FINANCIERA: Aumentar las utilidades del 5% en la empresa en el afo
2024.

e CLIENTE: Lograr alcanzar un 70% de satisfaccién en la utilizacién de
las prendas.

e PROCESO INTERNO: En el afio 2022, realizar continuo control en los
equipos textiles y evitar fallas técnicas en la elaboracion de las prendas.

e FORMACION Y CRECIMIENTO: Aplicar estrategias de mejoramiento de

produccion y desarrollo en redes sociales y fuerza de ventas.

6.2. PLAN DE OPERACIONES
6.2.1. CADENA DE VALOR

“Una organizacion es una cadena que, a través de una serie de etapas, va

agregando valor para sus clientes y grupos de interés” (AITECO, 2019)
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INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA

Fabrica de la empresa.

El Administrador de la empresa realizara la blisqueda de personal con experiencia en el drea textil, con la finalidad de

GESTION DE RECURSOS HUMANOS

mejorar continuamente la empresa. Adicional se ofrecerd capacitaciones a los empleados.

La empresa utilizara la pagina web oficial, para realizar las transacciones comerciales e identificar nuevos clientes.
Ademads, hard uso de redes sociales (Facebook, Instagram y Twitter) para informar sobre los beneficios del producto

a nuevos mercados.

DESARROLLO DE TECNOLOGIA

COMPRAS
Control de proveedores acerca de materiales a utilizar en las prendas y en empaque.
LOGISTICA DE OPERACIONES LOGISTICA MARKETING Y SERVICIOS POST

EN DA -.Preparacion de EXTERNA VENTAS VENTAS
- Compra de materia| insumo para - Empaquetado - Aplicacion de las -. Encuesta de
prima e insumos produccion. Entrega al cliente estrategias de satisfaccion de
para la elaboracion - Disefio de producto ﬁnal, pub|lcldﬁd ¥ ) compra.
de la prenda. promocion, mediante .

o - Solucion a
i -. Mesa de corte pagina web y redes

- Almacenamiento preguntas

de la materia prima.

-.Clasificacion de
piezas.

- Corte y confeccion
-. Costura
-. Etiquetado

sociales.

-.Respuesta a quejas
¥ sugerencias.

Figura 13: Cadena de valor.

6.2.2. MAPA DE PROCESOS

“Un mapa de procesos es la representacion grafica de los procesos existentes
en la organizacion. Expresa los procesos y las relaciones entre si y con el
exterior” (AITECO, 2019)
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Figura 14: Mapa de procesos de la empresa.

6.2.3. FLUJOGRAMA DE PROCESOS

42

3LN3ID 73d NOIJIVASILYS

“Un flujograma, es una representacion grafica de una secuencia de actividades

0 acciones que implican un proceso determinado” (Nova, 2017)
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Figura 15: Flujograma de procesos de toma de decision del cliente.
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6.3. ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
6.3.1. ESTRUCTURA LEGAL

La empresa KOMDU, sera constituida como una Compafia de
Responsabilidad Limitada, respetando y cumpliendo con las normas
establecidas por la Superintendencia de Compaiiias. Utilizara una razén social
y nombre ficticio para desempefar actividades comerciales, asi mismo tendra

autonomia de asignar nuevos socios para la empresa.
A continuacion, se detalla la estructura legal de KOMDU:

Tabla No 24: Estructura legal KOMDU

NOMBRE DE LA EMPRESA (KOMDU

Empresa de prendas personalizadas para

OBJETIVO SOCIAL . . .
pacientes con Glceras por presion.

TIPO DE COMPANIA Compafiia Responsabilidad Limitada

REPRESENTANTE LEGAL [Doménica Alejandra Racines Castillo

SOCIO José Carlos Racines Castillo

6.3.2. ORGANIGRAMA

Administrador

Asistente 1 Asistente 2

Figura 17: Organigrama de la empresa KOMDU.
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Tabla No 25: Cargos y funciones de los puestos de trabajo.

CARGO FUNCIONES

Planificar objetivos generales y especfficos a corto y largo plazo.
Organizar la estructura de la empresa.
ADMINISTRADOR |Tomar decisiones en las diferentes areas, con la finalidad de beneficiar a la
empresa.
Liderar y guiar al personal.
Controlar la materia prima a utilizar.
Controlar la produccién y detalles de las prendas.
Encargado de realizar el proceso de corte.
Controlar el corte del material.
ASISTENTE 2- [Controlar la producciony detalles de las prendas.
COSTURA Encargado de realizar el proceso de costura.
Encargado de realizar el estampado.

SERVICIO TERCERIZADO

ASISTENTE 1 -
CORTE

CARGO FUNCIONES

Creacioén de pagina web.

ADMINISTRADOR |Encargado de actualizar la pagina web en periodos establecidos.
PAGINA WEB Disefiar programas y campafias de interés para los clientes.

Experto en marketing y publicidad.

Encargado de crear y actualizar campafias en redes sociales (Facebook,

Instagram y Twitter) en periodos establecidos.

ADMINISTRADOR |Manejo diario de visitas.

REDES SOCIALES |Crear base de datos.

Disefiar programas de uso, preferencias y gustos de los clientes.

Experto en marketing y publicidad.

7. EVALUACION FINANCIERA
7.1. PROYECCION DE INGRESOS, COSTOS Y GASTOS.
7.1.1. PROYECCION DE INGRESOS

Dentro del plan de negocios estructurado, se determind la proyeccion de
ingresos, la cual, se deriva del calculo de variables que tienen una incidencia
directa e indirecta sobre las ventas. Es necesario indicar que, se consideré la
tasa de variacion de la poblacién con discapacidad fisica dentro del rango
comprendido entre el 75% al 100% Yy la inflacion en el periodo de cinco afios de

ejecucion del proyecto.

Para la determinacion del mercado objetivo se consideré la segmentacion
geografica, demografica, psicografica y conductual, debido a que el plan de
negocio y la inversion permiten abastecer al 7% del total del mercado objetivo

de 1.987 personas.
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Es necesario anotar que, dentro del plan de negocio, se consider6 a 139
personas que representan el 7% del mercado objetivo; adicionalmente, se

requiere de 8 prendas personalizadas per capita, con una vida Gtil bimensual.

En virtud de lo indicado, al realizar la operacibn matematica de 182 personas
por 8 prendas y 6 compras en el afio, se requerira 6,676 prendas anuales. Para
la proyeccion de los cuatro afios restantes, se tomo la tasa de crecimiento del
5% de la poblacién con discapacidad fisica, obtenida de las estadisticas del
CONADIS.

La venta de la prenda personalizada, tendra como Unica modalidad, el pago en

efectivo del 100% del precio fijado.

Tabla No 26: Célculo de cantidad, costos, precios y total de ventas.

CANTIDAD 6676 7010 7361 7729 8115
PRECIO (INGRESOS=GASTOS) $25,16 52392 523,85 523,80 524,39
PRECIO DE VENTA $25,70 525,77 525,34 525,91 525,98

TOTAL VENTAS $171.581,42|  $180.646,93| $190.191,41f  $200.240,17| $210.819,86

Como se puede observar en el cuadro que antecede en el primer afio las
ventas alcanzaran a USD. 171.581,42 (ciento setenta y un mil quinientos

ochenta y un délares de los Estados Unidos de América con 42/100).

7.1.2. PROYECCION DE COSTOS Y GASTOS

Para la produccion de la prenda personalizada objeto del plan de negocio se
requiere de costos variables, costos fijos y depreciacion de activos. En lo que
respecta a la comercializacion se consideré los costos de empaquetado,

etiquetado y entrega.

A continuacién, se presenta el cuadro de costos y la proyeccién para los cinco

anos:



Tabla No 27: Proyeccién de costos y gastos
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COSTO
PROMEDIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CONCEPTO MENSUAL
TOTAL COSTOS VARIABLES $9.760,54| $117.126,54| $114.671,99| $120.757,55| $131.480,10| $143.271,26
Mano de obra $1.089,20 $13.070,40 $13.870,08 $13.907,53 $13.945,08 $13.982,73
Tela de algodén $5.207,53 $62.490,36 $66.239,78 $70.214,16 $77.235,58 $84.959,14
Hilo $411,26 $4.935,14 $5.231,24 $5.545,12 $6.099,63 $6.709,59
Velcro $37,39 $448,65 $475,57 $504,10 $554,51 $609,96
Publicidad
Redes sociales| $2.426,67 $29.120,00 $21.369,60 $22.651,78 $24.916,95 $27.408,65
Publicidad impresa|  $560,00 $6.720,00 $7.123,20 $7.550,59 $8.305,65 $9.136,22
Energia electrica $28,50 $342,00 $362,52 $384,27 $422,70 $464,97
TOTAL COSTOS FIJOS $1.066,24 $12.794,86 $13.572,21 $13.889,82 $14.433,05 $15.028,32
Administrador $680,75 $8.169,00 $8.668,80 $8.692,21 $8.715,67 $8.739,21
Agua $15,60 $187,20 $198,43 $210,34 $231,37 $254,51
Arriendo local $300,00 $3.600,00 $3.816,00 $4.044,96 $4.449,46 $4.894,40
Telefonia
Convencional $15,00 $180,00 $190,80 $202,25 $222,47 $244,72
Celular $27,00 $324,00 $343,44 $364,05 $400,45 $440,50
Internet $27,89 $334,66 $354,74 $376,02 $413,62 $454,98
TOTAL COSTOS FINANCIAMIENTO $422,58 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96
CONCEPTO
Costo financiero $422,58 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96
DEPRECIACION DE ACTIVOS $4.929,12 $4.929,12 $4.929,12 $4.929,12 $493,92 $493,92
Software Modelaje Digital
Audaces $2.184,00 $2.184,00 $2.184,00 $2.184,00
Computador Laptop Apple $672,00 $672,00 $672,00 $672,00
Impresora Plotter HP $1.579,20 $1.579,20 $1.579,20 $1.579,20
Maquina sublimadora $90,72 $90,72 $90,72 $90,72 $90,72 $90,72
Maquina cortadora KL $201,60 $201,60 $201,60 $201,60 $201,60 $201,60
Maquina de costura JUKI $201,60 $201,60 $201,60 $201,60 $201,60 $201,60
TOTAL COSTOS VARIABLES,
OTAL COSTOS e $16.178,48| $139.921,48| $138.244,28| $144.647,45| $151.478,03| $163.864,46
FIJOS Y DEPRECIACION
ETIQUETADO Y EMPAQUETADO
Etiquetado $166,91 $2.002,90 $2.103,04 $2.208,19 $2.318,60 $2.434,53
Empaquetado $500,72 $6.008,69 $6.309,12 $6.624,58 $6.955,81 $7.303,60
Transporte $1.669,08 $20.028,96 $21.030,41 $22.081,93 $23.186,02 $24.345,33
TOTALENTREGA| $2.336,71 $28.040,54 $29.442,57 $30.914,70 $32.460,43 $34.083,46
| TOTAL COSTO + ENTREGA| |  $167.962,02] $167.686,85] $175.562,15] $183.938,47] $197.947,91

Al analizar los cuadros de ingresos y costos, se desprende que en el primer

afio la diferencia es menor y a medida que transcurre el tiempo se obtiene una

rentabilidad cada vez

mayor.
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7.2. INVERSION INICIAL, DEPRECIACION DE ACTIVOS,
ESTRUCTURA DE CAPITAL Y CAPITAL DE TRABAJO.
7.2.1. INVERSION INCIAL

En el presente plan de negocio se ha considerado como inversién inicial el
monto de USD. 17.528,00 (diez y siete mil quinientos veinte y ocho délares de
los Estados Unidos de América con 00/100), desglosados de la siguiente

manera:

Tabla No 28: Activos fijos

Activos fijos
Unidad de . .
. Precio IVA Precio total
medida
Software Modelaje Digital .
Unidad $6.500,00 12% $7.280,00
Audaces
Computador Laptop Apple Unidad $2.000,00 12% $2.240,00
Impresora Plotter HP Unidad $4.700,00 12% $5.264,00
Maquina sublimadora Unidad $450,00 12% $504,00
Maquina cortadora KL Unidad $1.000,00 12% $1.120,00
Madquina de costura JUKI Unidad $1.000,00 12% $1.120,00
$17.528,00

7.2.2. DEPRECIACION DE ACTIVOS

El método utilizado para depreciar tanto los activos tangibles como intangibles
es la depreciacion en linea recta, comunmente utilizado, se deriva del hecho en
que el valor en libros del activo disminuye linealmente con el tiempo,

considerando que cada afio tiene el mismo costo de depreciacion.

La féormula para la depreciacion es la siguiente:

Valor de compra — Valor residual
Vida util

Depreciacion =

En virtud de lo indicado, se obtuvo la siguiente valoracion:



Tabla No 29: Depreciacion de activos.
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Depreciacion de activos

Valor de Valor residuall Vida til Depreciacion Deprtaci.acién Depreciacion

compra anual diaria por hora
Software Modelaje Digital
Audaces $7.280,00 $728,00 3 $2.184,00 $5,98 $0,75
Computador Laptop Apple $2.240,00 $224,00 3 $672,00 $1,84 $0,23
Impresora Plotter HP $5.264,00 $526,40 3 $1.579,20 $4,33 $0,54
Maquina sublimadora $504,00 $50,40 5 $90,72 $0,25 $0,03
Maquina cortadora KL $1.120,00 $112,00 5 $201,60 $0,55 $0,07
Maquina de costura JUKI $1.120,00 $112,00 5 $201,60 $0,55 $0,07

TOTAL $17.528,00 $1.752,80

Valor residual a los 3 afios $1.478,40
Valor residual a los 5 afios $274,40

Es necesario anotar que, la normativa vigente dispone que la vida util de la
maquinaria es de 10 afos, pero debido a que, el proyecto es a 5 afios, se ha
depreciarlo al

considerado oportuno, por esta ocasion, mismo tiempo

(depreciacion acelerada).
7.2.3. ESTRUCTURA DE CAPITAL

Inicialmente el plan de negocio, tenia previsto una estructura de capital a ser
financiada con capital propio; una vez culminado el analisis financiero y técnico,
se tomo la decision de solicitar un crédito a Ban-Ecuador por un valor de USD.
20.000,00 (veinte mil délares de los Estados Unidos de América con 00/100) y
con capital propio de USD. 13.000,00 (trece mil dolares de los Estados Unidos
de América con 00/100)

El punto de equilibrio, determina que el precio de costo es de USD. 25,16
(veinte y cinco dolares de los Estados Unidos de América con 16/100), por
consiguiente, el precio de las prendas personalizadas, es inferior al
determinado por el modelo Van Westendorp en este estudio, lo que, resulta

mas atractivo por la adquisicion del producto por parte de los clientes.

La empresa KOMDU, tiene establecidos y socializados la mision y vision
empresarial, de igual forma su espiritu social, conlleva a brindar un producto de

calidad y cumpliendo estandares internacionales.
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7.2.4. CAPITAL DE TRABAJO

KOMDU Cia. Ltda.

especificos de que, los ingresos por ventas sufran algun retraso y/o se requiera

realiza su planificacion financiera, para los casos

de dinero en efectivo para cubrir sus gastos, mediante la utilizacién del capital

de trabajo, el mismo que se detalla a continuacion:

Tabla No 30: Capital de trabajo.

Afo1 Afo 2 Afo 3 Ano4 Afo 5
ACTIVOS
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $26.959,39| $53.261,66 $77.555,62| $98.914,10| $116.659,83
PASIVOS CORRIENTES $19.664,78| $16.040,12 $12.054,11( $7.660,32 $3.239,70
RESULTADO CAPITAL DE TRABAJO $7.294,61| $37.221,54| $65.501,52| $91.253,79| $113.420,14

Este capital de trabajo neto, se lo considera como la holgura financiera que
permite la operacibn de modo eficiente, su calculo se da a través de la

diferencia entre los activos corrientes y los pasivos corrientes.

7.3. PROYECCION DE ESTADOS DE RESULTADOS, SITUACION
FINANCIERA, ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO Y FLUJO DE
CAJA.

7.3.1. PROYECCION DE ESTADO DE RESULTADOS

El estado de resultados es el resumen de los ingresos y costos, en tal sentido
se demuestra que la empresa tiene utilidades desde el primer afo, a partir del

segundo se observa que estas utilidades tienen una tendencia al incremento

debido a que los costos son cada vez menores comparados a los ingresos.

Tabla No 31: Estado de Resultados.

CONCEPTO Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

(+) Ventas 171.581,42 180.646,93 190.191,41 200.240,17 210.819,86
Costos fijos 385,49 12.794,86 1357221 13.889,82 14.433,05 15.028,32
Costos variables 28,50 117.126,54 114.671,99 120.757,55 131.430,10 143.271,26
Costo financiero 422,59 5.070,96 5.070,96 5.070,9 5.070,96| 5.070,96
Costos de entrega 28,040,541 29.442,57 30.914,70 32.460,43 34,083,46
(-) Costos totales 836,58 163.032,90 162.757,73 170.633,03 183.444,55 197.453,99
(=) Utilidad bruta -836,58 8.548 52 17.889,20 19.558,38 16.795,63 13.365,87
(-) Depreciacion 410,76 4.929,12 492912 4.929,12 493,92 493,92
(=) Utilidad antes de impuestos y participacion -1.247,34 361940 12.960,08 14,629,26 16.301,71 12.871,95
(-) 15% Participacion trabajadores 542,91 1.944,01 2.194,39 2.445,26 1.930,79
(=) Utilidad antes de impuestos -1.247,34 3.076,49 11.016,07 12434,87 13.856,45 10.941,16
(-) 25% Impuesto a la Renta 769,12 2.754,02 3.108,72 3.464,11 2.735,29
(=) Utilidad Neta -1,247,34 230737 8.262,05 9.326,15 10.392,34 8.205,87
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El Estado de Situacion Financiera proyectado a cinco afios, brinda la

posibilidad de conocer la informacion respecto al activo corriente y activo no

corriente, pasivos y el patrimonio.

Como se puede apreciar en la tabla No. 31, muestra la forma como se amortiza

la deuda al final de cada periodo (un afio), identificando una pérdida en el afio

0, debido a que no existe aun produccion.

Cabe indicar que, a patrtir del afio 1 se da un incremento patrimonial buscando

siempre el equilibrio del activo. Adicionalmente, es necesario recalcar que el

pasivo tiene una tendencia decreciente, hecho que en el plazo de cinco afios el

plan de negocio tendra el éxito requerido.

Tabla No 32: Estado de Situaciéon Financiera

Ao 0 Afo1 Afo2 Afo 3 Ao 4 Afo5
ACTIVOS
ACTIVOS CORRIENTES
Bancos $14.635,42| $26.959,39| $53.261,66| $77.555,62| $98.914,10| $116.659,83
Cuentas por cobrar
TOTAL ACTIVOS CORRIENTES $14.635,42| $26.959,39| $53.261,66| $77.555,62| $98.914,10[ $116.659,83
ACTIVOS NO CORRIENTES
Paquete informatico $7.098,00] $4.914,00] $2.730,00 $728,00
Depreciacidn acumulada paquete informatico
Equipo de procesamiento de datos $2.184,000  $1.512,00 $840,00 $224,00
Depreciacidn acumulada equipo de procesamiento de datos
Equipo de impresion $5.132,40]  $3.553,20| $1.974,00 $526,40
Depreciacidn acumulada equipo de impresion
Maquinaria y equipo $2.702,84(  $2.208,92| $1.715,00| $1.221,08 $727,16 $274,40
Depreciacion acumulada maquinariay equipo
TOTAL ACTIVOS NO CORRIENTES $17.117,24| $12.188,12| $7.259,00( $2.699,48 $727,16 $274,40
TOTALACTIVOS| $31.752,66| $39.147,51| $60.520,66| $80.255,10| $99.641,26| $116.934,23

PASIVOS
PASIVOS CORRIENTES
Documentos por pagar $20.000,00| $16.451,18| $12.826,52| $8.831,83| $4.429,34 $0,00
Aporte personal por pagar $1.474,201 $1.474,20| $1.478,18| $1.482,17 $1.486,17
Aporte patronal por pagar $1.739,40| $1.739,40| $1.744,10| $1.748,81 $1.753,53
TOTAL PASIVO $20.000,00| $19.664,78| $16.040,12| $12.054,11| $7.660,32 $3.239,70
PATRIMONIO
Capital $13.000,00| $17.175,36 | $34.944,47 | $57.719,20 | $80.557,60 | $104.588,88
Utilidad neta -$1.247,34|  $2.307,37| $8.262,05| $9.326,15| $10.392,34 $8.205,87
TOTAL PATRIMONIO $11.752,66| $19.482,73| $43.206,52| $67.045,35| $90.949,94| $112.794,75

TOTALPASIVO Y PATRIMONIO| $31.752,66| $39.147,51| $59.246,64| $79.099,46| $98.610,25| $116.034,45
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7.3.3. ESTADO DE FLUJO DE EFECTIVO

Como es de conocimiento general, el flujo de efectivo o cash flow, es la
variacion de las entradas y salidas de dinero en un periodo, para este caso
especifico los cinco afios determinados en el plan de negocio. Como se puede
observar en el cuadro siguiente, existe salud financiera a lo largo del periodo

analizado. A continuacion, sirvase encontrar el flujo de efectivo preparado:

Tabla No 33: Estado de Flujo de Efectivo.

CONCEPTO /ANO Ano 0 Ao 1 Ano 2 Ao 3 Ao 4 Ano 5

(+) Ventas $171.581,42| $180.646,93| $190.191,41| $200.240,17| $210.819,86
(+) Valor de rescate $1.478,40 $274,40
(=) Ingresos totales $171.581,42| $180.646,93| $191.669,81| $200.240,17| $211.094,26
Costos fijos $12.794,86 $13.572,21 $13.889,82 $14.433,05 $15.028,32
Costos variables $117.126,54| $114.671,99| $120.757,55| $131.480,10| $143.271,26
Costo financiero $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96 $5.070,96
Costos de entrega $28.040,54 $29.442,57 $30.914,70 $32.460,43 $34.083,46
(=) Costos totales $163.032,90| $162.757,73| $170.633,03| $183.444,55| $197.453,99
Compra Activo Fijo $17.528,00

(=) Saldo final -$17.528,00 $8.548,52 $17.889,20 $21.036,78 $16.795,63 $13.640,27

7.4. PROYECCION DE FLUJO DE CAJA DEL INVERSIONISTA,
CALCULO DE LA TASA DE DESCUENTO, Y CRITERIOS DE
VALORACION.

Al analizar el valor actual neto “VAN”, que arroja el modelo de negocio, se
determina una rentabilidad y ganancia. El VAN es un indicador financiero que
sirve para determinar la viabilidad del proyecto, al medir los flujos de los futuros
ingresos y egresos y descontar la inversion inicial se obtiene una ganancia, en

tal sentido, el proyecto es viable.

Respecto a la tasa interna de retorno “TIR”, la cual alcanza el 74%, es
necesario indicar que, esta tasa se la define como el valor de la tasa de
descuento que hace que el VAN sea igual a cero para un proyecto de inversion
dado.
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En tal virtud, al obtener un VAN positivo y un TIR que cubre las aspiraciones de

la empresa KOMDU, se determina que el plan de negocios, desde el punto de

vista financiero es rentable y por ende viable.

Tabla No 34: Calculo VAN y TIR.

|Tasa de descuento | 15%
Afio Ingresos Costos Flujo de Efectivo| Tasa (1+t)-n Ingn'esos Egr?sos
actualizados actualizados
0 $0,00 $17.528,00]  -$17.528,00 1,00 $0,00 $17.528,00
1 $171581,42]  $163.032,90 $8.548,52 087]  $149.201,24]  $141.767,74
2 $180.646,93  $162.757,73 $17.889,20 0,76  $136.59503]  $123.068,22
3 $191.669,81]  $170.633,03 $21.036,78 066  $126.02601]  $112.193,99
4 $200.240,17]  $183.444,55 $16.795,63 057  $114.48797]  $104.885,01
5 $211.094,26]  $197.453,99 $13.640,27 050  $104.951,16 $98.169,53
TOTAL $955.232,60  $894.850,19 $60.382,40 $631.261,40]  $597.612,50
VAN $33.648,91
TIR 74%
B/C $1,06
7.5. INDICES FINANCIEROS
Tabla No 35: Calculo Indices Financieros.
[INDICE DE LIQUIDEZ ACTIVO CORRIENTE s1a.635,42] $2695939] $53.261,66 $77.555,62] $98.914,10 S116.659,83
| PASIVO CORRIENTE 52000000] $19.66478] $16.00.12] $1205411] $7.66032  $3.239,70
RESULTADO | 0,7317711] 1,370947755| 3,32052781] 6,43395868] 12,9125343] 36,00948183]
[INDICE DESOLVENCIA  [ACTIVO TOTAL $31.752,66] $30.147,51] $60.520,66] $80.255,10] $99.641,26 $116.934.3
| PASIVOTOTAL 52000000 $19.66478] $16.00.12] $1205411] $7.66032  $3.239,70
RESULTADO | 1,5876331] 1,990742129] 3,77308053) 6,65790559] 13,00745%9] 36,00418114]
[INDICE DE ENDEUDAMIENTO[TOTAL PASIVO 52000000] $19.66478] $16.040.12] $1205411] $7.66032  $3.239,70
| PATRIMONIO NETO s11.752,66) $19.482,73] $43.206,52] $67.04535] $90.949,94] 11279475
[REsuLTADO | 1,70174212] 1,00934438] 0,37124302] 0,17979034] 0,08422564] 0,028722061]

Liguidez: Este indice es uno de los principales, utilizados en el analisis

financiero, debido a que, muestra la proporcion de las deudas a corto plazo y

como son cubiertas por el activo corriente.



54

Una vez revisado los resultados de la liquidez se desprende que KOMDU Cia.
Ltda., puede afrontar los compromisos financieros a corto plazo en una forma

segura y muy confiable.

Solvencia: Es la capacidad que tiene KOMDU Cia. Ltda., para cumplir todas
sus obligaciones sin importar un plazo, este indicador es el resultado de la
relacion entre el total de activos y el total de pasivos, como se puede observar
en la proyeccion a cinco afos, el indicador es cada vez mayor, lo que ocasiona

mayor seguridad y solvencia.

Endeudamiento: El indicador de endeudamiento se calcula a partir de las
deudas contraidas por KOMDU Cia. Ltda., a largo plazo dividiéndolas para el
total pasivo, producto de esta relacion el indicador tiene una tendencia a la
baja, a medida que el crédito va siendo honrado.
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. CONCLUSIONES GENERALES

La confeccion de batas personalizadas es un emprendimiento que no
tiene competencia directa en el mercado, debido a que, en el Ecuador
existen y estan a disposicion del cliente, prendas cuya composicion es
70% poliéster y 30% algodon; y otras, con caracteristicas descartables
cuya composicion es 100% polipropileno.

El crecimiento de discapacidad fisica en la provincia de Pichincha,
Distrito Metropolitano de Quito fluctia entre el 5y 7% anual.

El nicho de mercado al que se va a ofertar es la poblacién con
discapacidad fisica comprendida entre el 75 y 100% entre 50 a mas de
95 afios.

El plan de marketing aplicado es enfoque con diferenciacién, la cual
consiste en ofrecer al mercado un producto con caracteristicas
diferentes a los que se disponen en la actualidad.

El plan de marketing esta enfocado a la comunicacidén estratégica de
utilizar la prenda personalizada para mejorar el modo de vida de los
pacientes e incentiva y motiva la actitud ante la enfermedad.

El disefio de las prendas personalizadas fue elaborado para cuidar
exclusivamente las zonas afectadas por Ulceras por presién o conocidas
Ccomo escaras.

El plan de marketing conlleva a la fidelizacion del cliente, haciendo
conocer las bondades del producto.

El precio es mddico y alcanzable para personas de todo nivel
socioecondémico.

El costo beneficio que brinda la prenda personalizada es alto
considerando los beneficios que generay su vida util.

Financieramente se obtiene indicadores que respaldan la produccion,
haciéndolo factible su ejecucién.

En vista de los procesos de produccion y funcionamiento de maquinaria
y equipos, se considera crear nuevas lineas de producto con la finalidad

de brindar mayor cuidado y bienestar al paciente.
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Los parametros utilizados en el andlisis financiero para calcular la
viabilidad del proyecto son el VAN y el TIR y al estimar los flujos de caja
se desprende que son positivos.

La empresa KOMDU Cia. Ltda. Considera a futuro llegar a comercializar

las prendas personalizadas a mercados internacionales.
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Anexo 1: Poblacién quitefia, INEC.

Resultados Censo de Poblacion

R — 1.150.380
hcail  1.088.811

Anexo 2: Porcentaje de poblacién, segun edad, INEC.

{QUE EDAD TENEMOS LOS PICHINCHANOS?

La pablacion de la provincia de Pichincha, seguin el Censo del 2010, se encuentra distribui-

Ados ) N
100 da principalemente es edades jovenes hasta los 29 anos,
95 ° °
%0
85
80 48 70/0 5 1 30/0 De 95y mds aos 1829 0.2% 1619 0.1%
75 I I De 90 94 aos 6294 0.3% 4639 0.2%
70 De 85 a 892005 1092 0.5% 10.760 04%
& De 802 84 afos 17445 0.7% 20,187 08%
@0 De 752 79 afo0s 25513 11% 27.9% 11%
55 De 70 74 afi0s 35569 15% 40.040 16%
© IPIRAMIDE 2010 De 65 269 afos 43818 18% s7.014 22%
- . PIRAMIDE 2001 De 60 64 afos 54407 23% 72702 28%
PIRAMIDE 1950
0 De 55259 aos 6629 28% 94397 37%
i De 50a 54 afics 92256 19% 114530 44%
30 De 45 2 49af0s 247627 104% 142926 5.5%
De 40 44 afios 110,756 A6% | 154206 60%
5 De 352 39 afwos 141919 59% 180.504 T0%
» De 302 3405 163413 68% | 208179 a1%
15 De 252 29 afvos 182,114 T6% 238668 2.3%
0 De 208 24 afwos 04363 86% 246.050 6%
5 De 15219 af0s 249075 104% 238705 3%
0 De 10 14 208 246651 103% | 241334 94%
De 539608 243651 102% | 24484 2.5%
30% 0% 1.0% 0.0% 1.0% 20% 3.0% De 04 ates 242729 102% | 236893 9.2%

Total 2388817 100,07 2576.287 100,



Anexo 3: Nivel socioecondmico agregado, INEC

Nivel socioeconomico agregado

22,8%

Anexo 4: Modelo Van Westendorp.
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Anexo 5: Tabla de amortizacion crédito BanEcuador.

b BanEcuador

Detalle Simulacién de Crédito
Tipo PYME
Destino Activo Fljo Tasa Nominal(%)
Sector Econémico NIA Tasa Efectiva(%)
Facllidad Pequefia y Mediana Monto(USD)
Tipo Amortizacién :&nw:?j: Plazo(Ahos)
Forma de Pago ] X7 Fecha Simulacién

Recuerda: Esta Informacion es una simulacidn de crédito que permite familianzarse con nuestro sistema.
No tiene validez como documento legal o como solicitud de crédio.

20,000.00

2020-01-05

[ Periodo Saldo Capital Intesés Cucta
0 20000.00
1 19740.08 250.92 16267 42258
2 10478.05 262.03 160.55 42258
3 10213.80 264.16 158.42 42258
4 18047 58 266.31 156.27 42258
5 18679.11 268.48 15441 42258
6 18408.45 270,66 15192 42258
7 18135.50 27286 140.72 42258
8 17860.51 275.08 14750 42258
9 17583.10 277.32 14527 42258
10 17303.61 27957 143.01 42258
11 17021.77 281.85 14074 42258
12 16737.63 284.14 138.44 42258
13 16451.18 286.45 136.13 42258
14 16162.40 288.78 133.80 42258
15 15871.27 201.13 131.45 42258
16 1557777 203.50 120.00 42258
17 15281.80 205.88 126.70 42258
18 14883.60 208.29 12420 42258
10 14682.88 300.72 12187 42258
20 14379.72 303.16 119.42 42258
21 14074.00 305.63 116.96 42258
22 13765.98 308.11 114,47 42258
23 13455.36 310.62 11106 42258
24 1314221 313.15 109.44 42258
25 12826.52 315,60 106.89 42258
26 12508.26 318.26 104.32 42258



Recuerda: Esta inforrmacidn es una simulackdn de crédito gue permite farmiianzarse con nuestno sistema.
Mo tene validez como documento legal o como solicibed de crédio.

Petiodo Saldo Capital Interés Cuota
27 1218741 32085 10173 422 58
28 1188395 323 46 ao.q2 422 58
28 11537 .86 326.09 B 49 422 58
30 1120812 328.74 0384 422 58
B 10877.71 331.42 8117 422 58
32 1054350 35411 BE.AT 422 58
33 1020877 336.83 B5.75 422 58
34 a67 30 330.57 B3.02 422 58
35 9524 BT 34233 BO.25 422 58
36 J179Ts 34511 7747 422 58
3T 83331 83 34702 T4 66 422 58
38 8431 08 350.75 71.83 422 58
30 812748 353.60 6E.93 422 58
40 TTT1.00 356.48 BE.10 422 58
41 T41182 35038 B3.20 422 58
42 704932 362.30 B0.28 422 58
43 G634 07 365.25 57.33 422 58
A 631585 368.22 5436 422 58
45 5944 64 3T 51.37 422 58
4B 557040 37423 4835 422 58
47 519313 3Tr.28 45.31 422 58
AR 481278 38035 4224 422 58
48 442934 38344 3014 422 58
50 404279 3B6.56 36.03 422 58
51 365308 380.70 3288 422 58
52 3260.4 30287 20.1 422 58
53 2864 15 306.07 26.52 422 58
54 2464 88 30029 2330 422 58
55 206232 40254 20.05 422 58
56 165651 405.81 16.77 422 58
57 1247 40 408,11 13.47 422 58
58 B34.97 412,44 1015 422 58
58 41817 415.79 679 422 58

B0 0.0a 41817 Jan 422 58






