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RESUMEN EJECUTIVO

Descripcion del concepto:

Este plan de negocios se ha elaborado para servir a las empresas que
producen o comercializan prendas de vestir que para hacerlas mas atractivas a
los consumidores finales requieren de estampaciones con diferentes disefios o
leyendas, colores, motivos y clases como gamuzados, llanos, en relieve, entre

otros.

La oportunidad y la estrategia:

El crecimiento del sector textil ecuatoriano, experimentado en el ultimo tiempo y
las restricciones impuestas por el gobierno para las importaciones, nos da la
grata oportunidad de emprender en el negocio de estampacion textil. Dado que
se trata de una coyuntura que no se tiene una certeza de cuanto va a durar nos
obliga a definir una estrategia de diferenciacién con empresas que laboran en
este campo y esta consiste en atencién personalizada, con valor agregado
como retirar y entregar la mercaderia desde y al sitio donde lo determine el

cliente, en el tiempo convenido, con calidad superior.

El mercado objetivo y las proyecciones:

En la investigacion de mercado realizada, se ha determinado que la
oportunidad de negocio es factible en cuanto que el gobierno al incrementar
aranceles y cuotas para las importaciones, se fomenta la produccién nacional,
puesto que se hace mas dificil la importacion de productos que sean
competitivos en precios que a los producidos localmente, lo que origina que los
estampados sean requeridos por parte de las empresas nacionales de
confeccién a las empresas nacionales de estampacion.

Se ha realizado un convenio previo para proveer 336.000 prendas durante el
primer afo y considerando que la tasa neta de crecimiento de la poblacién en
el pais, segun datos del INEC, es de 1.90%, se espera crecer a un 6% anual la
produccion en la empresa.
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La rentabilidad y los resultados esperados:

Para elaborar el capitulo 6 (Financiero) de este plan de negocios, se
prepararon 24 anexos financieros, que incluyen presupuestos, escenarios de
flujos de caja bajo diferentes condiciones. Para valorar la conveniencia de
emprender en este plan, se obtuvo un costo de oportunidad, de un 24.5% que
siendo alto, permitira alcanzar una tasa interna de retorno del 53.4% en un
escenario normal sin apalancamiento y del 73.7% en el apalancado con crédito
bancario. Igualmente se prepararon escenarios optimistas y pesimistas que nos
serviran para controlar el riesgo; el deseo de las autoras es trabajar con el
optimista donde se espera una rentabilidad del 78.6% utilizando un crédito
bancario equivalente al 40% de la inversion inicial, con un tasa del 12.9%, lo

cual indica que el negocio es viable.
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La ventaja competitiva:

Para definir este concepto se visitaron otras empresas que ya estan operando
en el mercado, tratando de investigar sus fortalezas y debilidades. En la parte
técnica, la calidad es buena en la mayoria de ellas, lamentablemente la
totalidad, dada la gran demanda por este servicio, no se da a conocer de
manera alguna, incumple en las fechas de entrega de los estampados y trabaja
sin programacion de lotes de produccion.

Con estos antecedentes, la ventaja competitiva a adoptar y dada la formacion
universitaria de las autoras de este plan, es posible suplir estas deficiencias,
con un correcto manejo de planes de accion, flujos de caja, control de calidad,
creacion de disefios novedosos para las prendas y cumplimiento de las

condiciones establecidas en los contratos suscritos.

El equipo:

Como consecuencia del capitulo Il (Sector, Industria y Negocio) y |l
(Investigacion de Mercados) que dieron un resultado favorable en la
oportunidad de negocio, en el capitulo de la Empresa se realizé la estructura
organica, con asignacion de funciones por areas administrativas y operativas
bien definidas, bajo una estructura plana que nos permitira una permanente
comunicacion entre todos los componentes de la empresa, para hacer de esta

un ente agil y dinamico.

Estrategia de marketing:

El servicio de estampacion textil esta dirigido a empresas pequenas, medianas
y grandes de confeccién, quienes a su vez venden sus productos a las cadenas
de moda de Quito.

El 87% de los clientes prefieren sus prendas con estampados, buscan que la
estampadora le brinde agilidad, que sea un trabajo personalizado, que se
enfoque a cubrir sus necesidades especificas en cuanto a precio, disefo,
asesoramiento en técnicas de estampacién, medio de transporte, valor
agregado, entre otros y son justamente estos factores los de diferenciacion

para el posicionamiento de la Empresa.



EXECUTIVE ABSTRACT

Business concept description:

The business plan for this has been made thinking in the needs of the
companies that produce or trade garments that require making their products
more attractive by using serigraphy services with different styles, colors,

motives and materials such as velvet, plain, setoff, among others.

Opportunity and Strategy:

The growth of the Ecuadorian textile industry experimented in the last period
and the restrictions to foreign trade imposed by the government are the two
main reasons we would like to gladly undertake the opportunity to establish a
garment printing Service Company. Given the fact that this reasons are
circumstantial we cannot base our strategy on this facts, rather we would like to
focus on differentiation from our competitors by providing a personalized service
with added values such as pickup and delivery of the goods from the customer

address, on the time agreed, delivering superior quality.

Projections and target market:

The market research showed that the business project is viable because of the
restriction the government imposed to foreign trade, especially garments
imports, decreasing the offer this products thereby fomenting the need to
produce them locally which will require the need of garment printing services by
the textile manufacturing companies.

An agreement has been signed to provide the printing service for 336000
garments the first year and considering that the expected population growth rate
calculated by the Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC) is 1.90%

we hope the company grows at a 6.00% rate yearly.

Competitive Advantage:
To define the concept of the competitive advantage our company could benefit

from, visits to already established companies providing garment printing



services were made, to try to determine their strengths and weaknesses.
Technically speaking most of these companies provide good quality, regretfully
they fail in publicizing their services and they don’'t comply with the due dates
established nor work with production lots programming methods.

With this background and taking advantage of the college education of the
authors, the competitive advantage strategy to be adopted would be to
overcome this negative aspects by utilizing correct business management tools
such as action plans, cash flow, quality control; providing novelty designs for the
garments and complying all the conditions established in the services contracts

signed.

The team:

Give the fact that the analysis made in chapters Il (Sector, Industry y Business)
and |l (Market Research) were favourable to the opportunity of establishing the
company, in the Company Chapter the organic structure of the company is
described, assigning functions by correctly defined administrative and operative
areas, utilizing a flat structure model that allows permanent communication
between the company members, making the same dynamic and lithe.

Marketing Strategy:
Our garment printing service is addressed to small, medium and large garment
manufacturing companies in Quito that sell their products to retailers and

department stores.

87% of the consumers prefer printed garments. Our customers look for a
company that provides fast service, personalized service and covers their
specific needs of price, design. They want to be advised on correct printing
techniques, to receive pick-up and delivery service. These factors are what can
make the difference between our company and our competitors and position our

company.



Profits and results:

In order to write Chapter VI (Financial) of this business plan, 24 annexes were
prepared. These include budgets and cash flow analyzed under different
scenarios. To calculate and analyze this business opportunity the value of
24.5% was taken as a measurement of the cost of opportunity, that even though
is elevated, threw an internal revenue rate of 53.4% in a self-financed case and
a 73.7% rate in the case of using bank credit. Pessimist and optimist scenarios
were also considered to control risk. The decision of the authors is to take under
consideration an optimistic scenario, in which the internal revenue rate of 78.6%
is reached using bank credit, at 12.9% interest rate, to finance 40% of the initial

investment value which indicates that the business is viable.
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CAPITULO |

ASPECTOS GENERALES
1.1 ANTECEDENTES DE LA EMPRESA

La produccion del sector textil ecuatoriano, segun estadisticas del Banco
Central del Ecuador, ha crecido en promedio un 2% anual en los ultimos 5
anos, lo que genera oportunidades de negocios para empresas de servicios
complementarios que no forman parte de las actividades principales de las
empresas de confeccién o que no pueden ser realizadas por las mismas debido
a los altos costos fijos de mantener una infraestructura dedicada para la
estampacion textil. Por lo cual es la intencién de las autoras analizar en base a
la informacién veraz la factibilidad de éxito en el emprendimiento de esta
empresa para satisfacer la necesidad de la industria textil en la provincia de
Pichincha.

1.2 OBJETIVOS
1.2.1 OBJETIVO GENERAL

Determinar la viabilidad de crear una empresa dedicada a la estampacion textil,
que brinde innovacion, eficiencia y calidad en el desarrolio de las prendas
estampadas.

1.2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

1. Investigar el entorno sectorial e industrial y mostrar las variables directas e
indirectas que influyen en la idea de negocio, proporcionar una oéptica
general que permitira tomar decisiones sobre el desarrollo e impulso de la
posible Estampadora Textil.

2. Reconocer los agentes que influyen sobre la estrategia comercial de la idea

de negocio, analizar la demanda, la oferta y porcentaje de mercado, las
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caracteristicas de calidad, proveedores, competidores, asi como el precio
con el cual la empresa sera competitiva.

3. Determinar la aceptacién del servicio y su posicionamiento.

4. Establecerla viabilidad financiera del presente plan de negocios.

1.3 HIPOTESIS

El servicio de estampacion textil tiene mercado en la ciudad de Quito.
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CAPITULO Il
SECTOR, INDUSTRIA Y NEGOCIO

Para definir el concepto de este plan de negocios, cuyo objetivo principal es
ponerlo en ejecuciéon en el mas corto plazo, se ha buscado ubicarnos en un
sector y dentro de este, en una industria que se hallen no solo boyantes, sino
en pleno crecimiento, pues muy pocas posibilidades tiene un buen negocio
ubicado dentro de una mala industria.

Las empresas se manejan como un sistema abierto en donde el entorno
interviene de manera permanente, por lo tanto en este capitulo se pretende
mostrar las variables directas e indirectas que influyen en la idea de negocio y
que proporcionara una éptica general que permitira tomar decisiones sobre el
desarrollo e impulso de una posible Estampadora Textil.

CLASIFICACION

Figura 2.1

N

" Negocio:
y " Estampacién textil -

-

Industria:
Textil

y Sector: e,
Manufacturas

Fuente: CIIU tomado del Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras



2.1 SECTOR
2.1.1 Antecedentes del Sector

La crisis financiera y politica que azoté al pais a fines de los afos 90°s hizo que
también el sector manufacturero se contraiga, con la consecuencia inmediata
de que muchas empresas del Ecuador tengan que emigrar para ubicarse en
paises mas estables y otras, lamentablemente cierren sus puertas, con la
consecuencia inmediata de generar desempleo y recesion.

“A pesar de la apertura hacia el comercio exterior y los acuerdos comerciales
que habia con paises de la Comunidad Andina de Naciones (CAN), entre 1995
y 2001 el peso del sector manufacturero en la economia ecuatoriana
disminuyo; la industria exportaba 14 centavos frente a 65 centavos que estaban
exportando los paises de la CAN. Segun el Banco Mundial (2003) la
contribucién del valor agregado manufacturero (VAM) al Producto Interno Bruto
(PIB) cayo de 21.1 % en 1995 a 18.4% en 2001™"

Segun la encuesta de manufactura y mineria del INEC?, la produccion del
sector manufacturero del pais durante el ano 2005 fue 5.614 millones de

doblares.

Para fines de 2007 se esperé un crecimiento del sector manufacturero
estimado en el 5% en relacién con 2006, esto no se cumplié por la limitada

base exportadora.

En la figura 2.2, vemos el crecimiento del sector manufacturero (excluyendo la
refinacion de petréleo) desde 2.440.425 miles de ddlares en el afio 2003 hasta
3.090.781 en el 2007 generando un crecimiento total del 26.6% a un promedio
del 5.8% anual.

" http://www.micip.gov.ec/onudi_libros/competitividad/25.htm
?Biblioteca, INEC, Folleto Proyecciones Industrias y Subindustrias 2008



Figura 2.2 Produccién Manufacturera 2000-2007
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Fuente: Banco Central del Ecuador/ Cuentas Nacionales No.22
Elaborado por: Autoras

2.1.2 Situacién actual

Conforme lo manifiesta el articulo “El desarrollo industrial es una alternativa a la
vuelta de la esquina” del diario Hoy®, la Organizacién de las Unidas para el
Desarrollo Industrial (ONUDI) afirma que el Ecuador ocupa el puesto 14 del
ranking de exportaciones manufactureras per capita, superando solamente a
Bolivia y Paraguay en Sudamérica. Los sectores productivos vy
gubernamentales desde hace tiempo han hablado de la necesidad de generar
una politica para este sector. Los empresarios industriales y el Ministerio de
Industrias han presentado algunas iniciativas para alcanzar el objetivo de lograr
un mayor desarrollo industrial del pais. La politica de desarrollo industrial tiene
como obijetivo la calidad. Para lograrla es necesario que el Estado formule la
Ley Organica del Sistema Ecuatoriano de Calidad, asi como el fortalecimiento
de las cadenas productivas.

El Ministerio de Industrias*, plantea el incremento del valor de los ingresos y
elevar la capacidad tecnolégica y la competitividad de la industria textil

? El desarrollo industrial s una altsrnativa a la vuelta de la esquina (http://www.hoy.com.ec/temas/temas2008/ecuadorsi/industria.htm)
* El desarrollo industrial es una alternativa a la vuelta de la esquina (http//www.hoy.com.ec/temas/temas2008/ecuadorsi/industria.htm)




ecuatoriana, con miras no solo a consolidar su posicionamiento en el mercado
interno sino hacer posible su participacion creciente en los mercados

internacionales.
2.1.3 Situacion futura

Existe la propuesta de la Secretaria Nacional de Planificacion y Desarrolio —
Senplades, que plantea “la reversion del proceso de desindustrializacion
resultante de la desregulacion y apertura indiscriminada”, sugiere la
consolidacién del Sistema Nacional de Innovacion, para impulsar la
conformacion de conglomerados productivos y afianzar la practica de gestion
tecnoldgica, la generacion de incentivos para la inversion extranjera directa y el

diseno y la implementacion de lineas de crédito de fomento industrial.

No hay duda de que muchos empresarios ya se dieron cuenta del potencial que
tiene el sector. De acuerdo con las estadisticas que maneja el Banco Central,
no solo el indice de confianza empresarial en el sector industrial esta en

aumento, sino también la capacidad de generacién de empleo.

De acuerdo con las cifras que se manejan en el Colegio de Economistas de
Pichincha hay un crecimiento real del sector que mantiene su tendencia. Se
prevé que la importacion de materias primas industriales, que sirven para la

elaboracioén de productos en el pais, permanezca en alza.

La industria debera atender la nueva demanda que existira en el mercado. Si
no fuera asi, la inflaciéon subiria por esa fuerte inyeccion de recursos que hay a
través de las remesas, los bonos gubemamentales (desarrollo humano y

vivienda) y algunos incrementos de salarios.

La meta del sector manufacturero es continuar con la industrializacién de los
productos que ya se exportaron, pero dotandolos de mayor valor agregado. En
esa linea se han dado pasos muy importantes.



2.2 INDUSTRIA
2.2.1 Antecedentes de la Industria

Las primeras industrias que aparecieron en el Ecuador, se dedicaron al
procesamiento de la lana, a inicios del siglo XX se introduce el algodén, siendo
la década de 1950 cuando se consolida la utilizacion de esta fibra. Hoy por hoy,
la industria textil ecuatoriana fabrica productos provenientes de todo tipo de
fibras, siendo las mas utilizadas el algodén, el poliéster, el nylon, los acrilicos,
la lana y la seda.

La industria textil genera varias plazas de empleo directo en el pais, llegando a
ser la segunda en el sector manufacturero que mas mano de obra
emplea. Segun estimaciones hechas por la Asociacién de Industriales Textiles
del Ecuador - AITE, alrededor de 25.000 personas laboran directamente en

empresas textiles, y mas de 100.000 lo hacen indirectamente.®

Las provincias con mayor nimero de industrias dedicadas a esta actividad son:

Pichincha, Imbabura, Guayas, Azuay y Tungurahua.

La diversificacion en la industria ha permitido que se fabrique un sin nimero de
productos textiles en el Ecuador, siendo los hilados y los tejidos los principales
en volumen de produccion y exportacion (Ver figura 2.3). Cada vez es mayor la
produccion de confecciones textiles, tanto las de prendas de vestir como otras

manufacturas.

5 http//www aite.com.ec/home.asp?idsubmenu=10) asociacién de Industrias Textiles del Ecuador



Figura 2.3
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

2.2.2 Situacion actual

De acuerdo a los datos de la Superintendencia de Compaiias, la fabricaciéon de
textiles y prendas de vestir son las ramas que generan la mayor cantidad de

recursos de la industria.

Los rubros de importancia son las manufacturas de textiles cuyo volumen de

10

exportacion alcanzé USD 81.76 millones y 26 mil toneladas a inicios del 2008,

con un crecimiento del 1.5% en valores y 5% en toneladas, en relacién al ano

2007, los principales destinos son Colombia, Estados Unidos y Venezuela, con

prendas y complementos de vestir de punto y demas confecciones.
(Ver figura 2.4)
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El mercado mundial de textiles asciende a 441 mil millones de ddlares con un
crecimiento promedio anual del 8% al 2008.°

Figura 2.4

Destino de las exportaciones del sector de textiles y confecciones
Promedio del 2003-2008

Estados Reine
Unidos, 16.40% - Unido, 6%

Mexico, 3.00%

Venezuela, 8.60
%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

2.2.3 Situacion futura

Se estima que el sector crecera a una tasa promedio anual del 4.3% hasta el
2012 y se alcanzaria una cifra de USD 2 billones para finales de dicho afio.

“Las ventas de ropa, accesorios y articulos de lujo representan 74.5% del valor

de la industria mundial del sector, mientras que las ventas de textiles generaron

13.7% de los ingresos de la industria.””

€ http://www superban gov ec/downloads/articulos_financieros/Estudios%20Sectoriales/evolucion_sectores_productivos_|_trim_2006 pdf
7 Datamonitor / marketline
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2.3 NEGOCIO
2.3.1 Definicion

La idea de negocio consiste en otorgar el servicio de estampacion textil en
prendas semi terminadas. La empresa que confecciona las prendas solicitara el

servicio de estampacion, realizado el trabajo se entregara al cliente.
2.3.2 Clientes

Esta dirigido a las diversas empresas de confecciones, que requieren del
servicio de estampado.

2.3.3 Variables que influyen en el negocio
2.3.3.1 Econémicas
2.3.3.1.1 Producto interno bruto

El Producto Interno Bruto (PIB) es el valor de los bienes y servicios de uso final
generados por los agentes econdmicos durante un periodo. La industria textil
ecuatoriana aporta con el 3,2% del Producto Interno Bruto (PIB) al Ecuador en

forma general, lo cual da un indice representativo de crecimiento en el sector.s

En el afo 2008, como se puede apreciar en la informacion que se presenta a
continuacién, el aporte al PIB de la industria manufacturera ha sido positivo en
el primer semestre de dicho ano, lo cual favorece a la idea de negocio
presentada. (Ver tabla 2.1)

8 http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuadorfindustria-textil-periudicada-por-el-contrabando-124952-124952 htm|
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Tabla 2.1

Tasa de variacién PIB Trimestral (CVE) 2008.1 2008.11
PIB TOTAL 0,88% 2,40%
Explotacion de minas y canteras -0,98% -2,20%
Servicios (+) 0,77% 2,58%

Comercio al por mayor y menor 1,58% 2,62%

Sector manuf. (excluye refi nacion de petréleo) 2,86% 2.15%
Agricultura, ganaderia, caza y silvicultura 1,62% 2,.97%
Construccién -0,57% 9,53%
Otras Ramas (++) 6,56% 5,95%

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado: Por Autoras

2.3.3.1.2 Inflacién

La inflacién es el crecimiento sostenido y persistente del indice del precio del
consumidor (IPC), es un problema que afecta no solo a los consumidores
porque disminuye su capacidad de compra, sino a todas las empresas del pais,
ya que aumenta la incertidumbre y el nivel general de precios. (Ver figura 2.5)

Figura 2.5
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Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras
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Tabla 2.2
Inflacién dic-08 ago-09
Anual 9,13% 3.33%
Mensual 0,29% -0.30%
Acumulada 8.83% 2.48%

Fuente: Banco central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

Como se puede observar en la figura 2.5 la inflacién del ano 2000 alcanza su
punto mas alto, debido a que en ese afo el Ecuador cambia el sucre por el
délar americano, moneda dura que ha permitido obtener una tendencia
decreciente, alcanzando su punto mas bajo en el afo 2005. Registra un
repunte en el 2008 debido a la inflacion a nivel global, producto del
encarecimiento mundial de los alimentos. Esto puede representar una amenaza
para el negocio, ya que resta la capacidad adquisitiva de los individuos y
ademas el alza de los precios se ve reflejada en el costo de las materias
primas.s Sin embargo, segun datos del mismo Banco Central del Ecuador, ésta

tendera a la baja; asi, al finalizar el primer semestre de 2009 bajé a 5.41%.

Se prevé que en los préximos afos la inflacion disminuira, situacion alentadora

para los consumidores y empresarios.'°

° www.eluniverso.com/2007/11/11/0001/1/portada.aspx
' www.imf.org World economic ourlook database, octubre del 2008
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2.3.3.1.3 Tasas de interés

Tabla 2.3

TASAS DE INTERES ACTIVAS EFECTIVAS VIGENTES (a junio 2009)

Tasas referenciales Tasas maximas
Tasa activa efectiva Tasa efectiva
referencial para % maxima para %

el segmento anual el segmento anual
Comercial PYMES 11,24 | Comercial PYMES 11,83
OTRAS TASAS
REFERENCIALES
Tasa activa referencial 9,18 | Tasa maxima convencional 9,33

Fuente: Banco Central del Ecuador
Elaborado por: Autoras

El calculo de las tasas de interés se realiza en base a la informacién
proporcionada por las propias instituciones del sistema financiero. Se calculan
tasas de interés semanales promedio ponderadas por el tipo de crédito, grupo
de intermediario financiero e institucién financiera. Vale insistir en el hecho de
que el Banco Central del Ecuador en ningun caso determina o fija el nivel de

las tasas de interés, estas son resultado del mercado.

Los créditos para microempresa, segun el Banco Central del Ecuador, son
accesibles para las actividades econémicas de produccién, comercializacion o

prestacion de servicios a pequefia escala."’

La reduccion de la tasa principal del BCE de 3,25 a 2,5% es la tercera
consecutiva en apenas dos meses. Al reducirse la tasa principal del BCE, si
bien es cierto es conveniente para nuestro proyecto por cuanto se pagaria
menos en intereses por el crédito, resultaria mas complicada la obtencion del

"

http://www.bce fin.ec/frame.php ?7CNT=ARB0000948
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mismo, por cuanto las entidades financieras veran como mejores alternativas
tener grandes deudores con mejores apalancamientos y garantias reales, que
empresas pequenas, mismas que por su estructura limitada, les representa
mayores gastos para el cobro de la deuda y para mantener al cliente.

2.3.3.1.4 Déficit del gobierno

El déficit que tiene el gobierno con casi todos los sectores del pais es grande,
existe preocupacion por el déficit en la balanza comercial textil del Ecuador y se
solicitd la implementacion de medidas en conjunto para lograr que esa
diferencia se reduzca. Javier Diaz, Presidente de la Asociacién de Industrias
Textileras del Ecuador (AITE), sugiri6 que Ecuador y Colombia deben combatir
conjuntamente los problemas que le significan a la industria textil el

contrabando y los productos asiaticos. 2
2.3.3.2 Politicas
2.3.3.2.1 Aranceles especiales

Javier Diaz, presidente ejecutivo de la Asociacién de Industrias Textileras del
Ecuador (AITE), explicé que en total para el sector se han reducido 231 sub
partidas a 0% de arancel, en las seis reformas arancelarias; sin embargo,
todavia faltan 65 partidas que pertenecen a materias primas y a maquinaria,
que espera se pueda incluir en la séptima y octava reforma que se aprobaran

posteriormente.

La anterior afirmacién ayudara a la implantacion del posible negocio.
En las primeras reformas arancelarias, aprobadas el aino anterior, 185 sub
partidas pertenecen al sector textil, con dicha reduccién se logré ahorrar cerca

de $17 millones, segun datos de importaciones registradas en 2007.

Asi mismo, segun estudios aproximados, de la reduccién arancelaria de las

2 hitp://www.aite.com.ec/informes/2007/INFORME_SEMANA_4_a_5.pdf
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nuevas 28 sub partidas aprobadas en la quinta reforma, se estima que
significara un ahorro de $2 millones. En total seran $19 millones que se
ahorraria el sector textilero, sin embargo, es muy dificl que estas

modificaciones produzcan efectos positivos para los bienes finales."
2.3.3.3 Medio Ambiente
2.3.3.3.1 Productos ecolégicos

Pinturas de origen vegetal, para que sea biodegradable y no contamine el
ambiente, al tener esta caracteristica, al lavar los marcos en los cuales se las
aplica, el agua que se desecha por las tuberias no tiene necesidad de ser

tratada con quimicos antes de la evacuacion.

Dado que los hornos que secan los estampados, funcionan con gas natural, no

contaminan el medio ambiente.
2.3.3.4 Tecnologica

El cambio tecnolégico en el mundo actual es impresionante, la investigacion y
desarrollo que realizan los paises desarrollados, hace que constantemente se
esté lanzando al mercado nuevos equipos que trabajan con altos estandares
de calidad y con un minimo de errores, la capacitacion permanente que no es
solo una moda sino una necesidad hace que el personal actie eficientemente
sin mayor necesidad de supervision. Esta dentro de nuestra proyeccién invertir

recursos para mejoras de este género. '

' http://www.hoy.com.ec/noticias-ecuador/aranceles-no-reducen-costo-301185-301185.html
14 http://www.cuestiones.ws/revista/n6/nov01-2015.htm
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2.4 FUERZAS DE PORTER

Amenaza de los nuevos competidores
(alta)

Poder de negociacion de los Rivalidad entre los competidores existentes [:> Poder de negociacion de los
proveedores (alta) (baja) clientes (alta)

Amenaza de productos y servicios sustitutos
(baja)

Fuente: slideshare.net
Elaborado por: Autoras

Michael Porter desarroll6 este método de analisis con el fin de descubrir qué
factores determinan la posible rentabilidad de un sector industrial y de sus
empresas. Para Porter, existen 5 diferentes tipos de fuerzas que marcan el

éxito o el fracaso de un sector o de una empresa.’®
La rivalidad entre competidores actuales

Existen en el mercado ecuatoriano legalmente registradas 14 empresas de
servicios de tercerizacién de estampados.16

La rivalidad existente entre competidores es baja, dado que existen pocas
empresas de estampacion frente a las textileras que son las que requieren de

nuestro servicio.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

Dado que la inversién es relativamente baja, los equipos pueden ser adquiridos
nacionalmente, aunque no tendrian la calidad y tecnologia de punta que los

equipos importados, adicionalmente resulta atractiva la idea de entrar a un

15 http://www slideshare.net/jcfdezmx2/diagrama-de-las-5-fuerzas-de-porter-presentation
16 http://www.supercias.gov.ec/consultas/inicio.html
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negocio donde todavia no todo esta explotado y queda mucho espacio entre

las empresas de confeccion.
Poder de negociacion de los proveedores

No existen muchos proveedores en el medio, se tiene que importar la materia
prima, principalmente de Colombia, donde la tecnologia de estampacién es
mucho mas avanzada y con mejores conocimientos por la larga trayectoria que

esta tiene.
Poder de negociacion de los clientes

Si bien es cierto se comercializara los estampados con un precio un poco mas
alto que el promedio de mercado, para los clientes les resultara beneficioso,
por cuanto las grandes cadenas de moda a quienes se proveera el servicio,

tienen la filosofia de que debe existir siempre mejor calidad para su cliente.
Productos sustitutos

En cuanto a los productos sustitutos que puede tener los estampados, estan
los bordados, pero estos son mas costosos y no son tan deseados por las
empresas de confeccion por el tiempo que tomaria bordar toda un produccion y
el alto costo que esto implicaria para ellos y lo que tendrian que incrementar en
su precio para la venta a las cadenas de moda; razén por la cual la rivalidad es
baja.
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CAPITULO Il

INVESTIGACION DE MERCADOS

INTRODUCCION

La base de este capitulo es el levantamiento de informacién del mercado y del
consumidor de estampados textiles, que permita determinar la viabilidad del

mismo.

3.1 Determinacion de la oportunidad de negocio

La oportunidad de este negocio se da cuando el gobierno, al incrementar
aranceles y cuotas para las importaciones, fomenta la produccién nacional,
puesto que se hace mas dificil traer productos terminados que sean
competitivos en precios frente a los producidos localmente, lo que origina que
los estampados sean requeridos por parte de las empresas nacionales de

confeccion a las que dan este servicio en el pais.

Al ampliarse el tamano del mercado, hay suficiente trabajo para las empresas
estampadoras que operan en el pais sin tener que entrar en una competencia
desgastante, al contrario no seria raro que en ocasiones tengamos que unirnos

sea temporal o definitivamente para atender la demanda.

Adicionalmente, con el aumento de trabajo para las empresas de confeccién, si
las mismas tienen un estampador habitual o ellas mismas poseen un pequefo
taller de estampacion, por volumenes de pedido, estaran dispuestas a probar
nuevas alternativas de tercerizacion de este servicio que les ayude a cumplir en
menor tiempo con las obligaciones que tienen con las empresas que les
realizan los pedidos a ellas.



3.2 Problema de decision gerencial
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¢ Es factible dar el servicio de estampacion textil a empresas de confeccion que

venden sus productos a las grandes cadenas de moda?

3.3 Problema de investigacion de mercados

Conocer la acogida de los diferentes disefios de estampacion por parte del

mercado objetivo, su ubicacién, sus canales de distribucién, analisis de los

gustos, preferencias y necesidades del consumidor final. De igual manera hay

que conocer la competencia, sus valores agregados y su posicionamiento.

3.4 Preguntas, objetivos e hipotesis

Cuadro 3.1

2)¢Las empresas de confeccion tercerizan el
servicio de estampacién?

PREGUNTAS DE
INVESTIGACION OBJETIVOS HIPOTESIS
1) ¢ Quienes son los potenciales clientes de las ) . o
estampadoras textiles? . ) i Las empresas de cc:_nfecmén textil seran los
Determinar los posibles clientes clientes

de la estampadora

1) ¢ Cuales son los meses en los cuales tiene
mayor produccién de prendas?

2) ¢En qué meses le realizan mayor cantidad de
pedidos de prendas estampadas sus clientes?

Determinar meses de mayor produccion
(estacionalidad)

Los meses de mayor produccioén son septiembre,
octubre y noviembre.

1) ¢ Que tipo de logistica utiliza para el envio de
las prendas a la estampadora?
2) ¢ Preferiria que la empresa estampadora retire y

Determinar los canales de distribucion
para la logistica de las prendas desde la
empresa de confeccion a la estampadora y

El cliente requiere como valor agregado que la
estampadora retire y entregue las producciones
a estampar desde la fabrica de confecciones

antregue |las prendas de su fabrica? viceversa

Estimar la cantidad y frecuencia de
1) ¢ Con qué frecuencia utiliza el servicio de solicitudes Se necesita el servicio de estampacion
estampacion? de estampacidn de prendas semi diariamente, quincenalmente o mensuaimente.
2) ; Estampa todas las prendas que confecciona? terminadas.

1) ¢ Pagaria un valor mayor por un estampado
exclusivo y con una calidad superior a la normal?
2) ¢ Esta conforme con el precio que esta pagando
actualmente por estampado?

Determinar el precio que prefiere el
mercado
objetivo de prendas con disefios
estampados.

El precio por estampado es en promedio mas alto
que el de mercado, pero el cliente si pagara por
la
calidad del mismo.

1) ¢ Conoce técnicas de estampacion?

2) ¢Le gustaria tener variedad de disefios y
modelos en sus estampados, contar con asesoria
técnica de parte de la estampadora para elegirlos?

Establecer los diseiios de estampacién de
prendas que preferiria el mercado
objetivo.

El cliente desea diversidad de modelos y
técnicas
en sus estampados

1) ¢ Por calidad, que tipo de productos desearia
que utilice la estampadora en sus prendas,
nacionales o importados?

2) ¢ Dispone de disenador grafico o desearia que la
estampadora lo tenga?

Conocer los productos y que valor
agregado que
da la competencia al mercado objetivo

Los productos a ser utilizados son de preferencia
del
cliente por ser Colombianos y siempre se busca
dar un
valor agregado al cliente en todo el proceso de la
estampacién
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3.5 Necesidades de informacion

3.5.1 Fuentes primarias

Las encontraremos en nuestros consumidores, para lo cual haremos
encuestas, aplicaremos el método Delphi para conocer los criterios de expertos

y desarrollaremos grupos de enfoque.

3.6 Diseno de investigacion

Se utilizara la investigaciéon descriptiva cualitativa por medio de grupos de
enfoque y entrevistas con expertos; y la investigacién descriptiva cuantitativa a
través de encuestas personales.

3.6.1 Descriptiva Cualitativa

3.6.1.1 Grupos de Enfoque

Es una técnica de recoleccion de datos, utilizada por los investigadores a fin de
obtener informacién acerca de la opinién de los usuarios, sobre un determinado
producto existente en el mercado o que pretende ser lanzado. Se puede
sefalar que se trata de una entrevista grupal en la que todos los entrevistados
se encuentran juntos en un mismo momento, dando sus opiniones y

conversando entre si sobre el producto en cuestion. '’

3.6.1.1.1 Objetivo General

Conocer cual es la percepcion que tienen las empresas sobre el servicio de
estampacién textil en prendas semi terminadas, los disefios y modelos que
actualmente prefieren y que prendas son las de mayor aceptacion con
estampado.

"7 http://www.misrespuestas.com/que-es-un-focus-group.htmi
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3.6.1.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar qué tipo de prendas son las que requieren estampado de
acuerdo a la produccién de las empresas de confeccién.

e Conocer las tendencias de moda para los clientes a ser atendidos.

e Determinar que llevaria a las empresas de confeccion a elegir a otra para la
estampacion de sus prendas semi terminadas.

e Metodologia ver Anexo 1

3.6.1.2 Entrevistas con Expertos

El experto es la persona que tiene el conocimiento a profundidad del negocio,
asi como la experiencia en el mismo.'"® Por esta razén es muy importante
recabar toda la informacién posible acerca del mercado, los clientes que
manejan, los prendas estampadas que mas impacto generan en los clientes,
asi como disefos y modelos y el comportamiento de la competencia.

Se desarrollaran 3 entrevistas con expertos.

3.6.1.2.1 Objetivo General

Conocer como funciona el negocio de estampacion textil como servicio para las

empresas de confeccion.
3.6.1.2.2 Objetivos Especificos

e Determinar cuéles son las prendas que requieren de estampacion.

e |dentificar factores criticos para la conduccién del negocio.

e Conocer que valores agregados y factores diferenciadores han
implementado en las respectivas empresas.

e Conocer a los clientes y sus necesidades.

'8 http://sistemas.itlp.edu.mx/tutoriales/comadmva/t24 htm
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e Conocer cudles seran los factores que ayuden al buen posicionamiento de
una empresa de estampacion textil.
e Saber qué tipo de cualidades debe tener un estampado; como tamano,

textura, entre otros.

3.6.1.2.3 Metodologia

Se haran tres entrevistas a expertos, se necesita de una grabadora, casetes y

una guia con las preguntas a realizarse.

3.6.1.2.4 Entrevistados

e Rodrigo Diaz - Gerente General de la empresa de estampacion textil Eslova

e Marleny Estrada - Gerente General de la empresa de confeccion textil
Marois

e Juan Carlos Bader - Gerente General de la empresa textil Confecciones
Bader.

Lugar, Fecha y Duracion

e Rodrigo Diaz
Lugar: Oficina Eslova (Manuel Cérdova Galarza Km. 51/2)
Fecha: 12 de enero del 2009
Duracioén: 40 minutos

e Marleny Estrada.
Lugar: Fabrica Marois (José Raigada s/n y Av. Occidental)
Fecha: 17 de enero del 2009
Duracioén: 40 minutos

e Juan Carlos Bader
Lugar: Confecciones Bader (Toledo #600 y Lerida)
Fecha: 1 de febrero del 2009

Duracion: 30 minutos
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3.6.2 Descriptiva Cuantitativa

3.6.2.1 Encuestas

Son sondeos de opinidn y estudios de mercado, dirigidos a una muestra de
cada segmento de la poblacién, cuya finalidad consiste en adelantar
resultados, trata de indagar en las necesidades de determinado sector para

saber si es factible o no lanzar un producto o servicio. '

3.6.2.1.1 Objetivo General

Recolectar informacion del mercado y el consumidor.

3.6.2.1.2 Objetivos Especificos

e Determinar si las empresas de confeccién optarian por el servicio externo
de estampacion textil.

e Determinar qué tipo de estampado prefieren los clientes.

e Conocer la calidad de estampados que prefieren las empresas.

e Conocer qué precios estan dispuestos a pagar por un estampado.

3.6.2.1.3 Publico Objetivo

Los clientes de la empresa estampadora textil son persona Juridicas cuya
actividad principal es la confeccién y que demandan el servicio de estampacién
tanto en la actividad diaria como en su actividad empresarial. El estudio se lo

realizara en el sector del Distrito Metropolitano de Quito.

*° http://www.fundacionfuturo.cl/index
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- Determinacion de la muestra

Para determinar la muestra se debe primero establecer el universo, el cual

debe reunir caracteristicas homogéneas. Este puede ser finito o infinito.

El mercado potencial son todas las empresas de confeccidn textil del Distrito

Metropolitano de Quito.

- Detalles de la Segmentacion
De acuerdo a datos obtenidos de la Camara de la Pequena Industria de
Pichincha — CAPEIPI - existen 360 empresas de confeccion textil, mientras
que la Camara de Industriales de Pichincha revela 20 empresas de confeccion

textil datos a Diciembre 2008.

TOTAL DEL UNIVERSO

380 Empresas de
confeccion textil

De acuerdo a la segmentacion de mercados realizada, el nimero de empresas
dedicadas a la confeccién textil que se encuentran en la Provincia de Pichincha
es alrededor de 380.

2 FISHER, Laura INTRODUCCION A LA INVESTIGACION DE MERCADOS Segunda Edicion, México 1990 Pag. 75
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Perfil del cliente

Cuadro 3.2
GEOGRAFICA
CLASIFICACION
No. VARIABLE GENERAL

1 Regién Sierra

2 Provincia |Pichincha

3 Cantoén QUITO

4 Area URBANA

5 Ciudad D.M. de Quito
Cuadro 3.3
DETERMINACION DE LOS CLIENTES
VARIABLE CLASIFICACION GENERAL
Anos de funcionamiento 2 en adelante
Produccién mensual 500 prendas en adelante
Ventas anuales $30.000 en adelante
Numero de empleados 3 en adelante

3.6.2.1.4 Calculo de la muestra

La aplicacion se realizara mediante encuestas y la determinacion de la muestra
se realiza mediante la siguiente formula:

G Npgq
N =
e2 N-1)2+pgq
En donde:
G = Coeficiente de confianza (1.96) 95%
N = Universo Poblacién 380

P = Probabilidad a favor (0.50)
q = Probabilidad en contra (0.50)



e = Error de Estimacion (0.06) 6 % de error

n = Tamano de la Muestra Unidades de Investigacion

Calculo

(1.96)2 (380) (0.50) (0.50)

n —
(0.073)2 (380 - 1) + (0.50) (0.50) (1.96) 2
364.95
n —1
2.98

n= 123 encuestas

3.6.2.1.4.1 Método de muestreo
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Para determinar a quienes se va a realizar las encuestas se ha considerado el

Método de muestreo probabilistico, segun Laura Fisher “Los Métodos

probabilisticos son aquellos en los que cada elemento de la muestra tienen la

misma oportunidad de ser elegido”

Dentro de este método se ha tomado como referencia al muestreo estratificado,

ya que se eligi6 a cada uno de los elementos segun la cercania, y el

asentamiento en el sector.
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.2.1.4.2 Formato de Encuesta

Ver Anexo 2

3.7

3.7

Resultados

.1 Grupos de Enfoque

PRIMERA PARTE: Tema general del mercado textil, confecciones,

estampados.

Se conoce pocas empresas, entre estas Pinto, empresas pequenas de
vestimenta, hay fuerte competencia de Colombia por mejor calidad.

Hay maquilas en Ecuador.

La produccion textil es importante en el sector para la produccién nacional,
no solo las prendas de vestir sino también sabanas, edredones que han
crecido en produccion.

La decision de compra no estad enfocada al lugar de origen de la misma,
sino por modelo, disefo, moda.

De acuerdo al precio, recursos, tiempo, movilizacion se adquiere las
prendas.

Para ciertas personas la marca si es importante para encajar en su grupo
social.

Lo primero que ve el cliente (consumidor final) antes de adquirir una prenda

es el color, modelo, diseio.

SEGUNDA PARTE: Tema especifico, estampacion textil

De estampados se conoce los de moda, diseiio urbano, camisetas con
leyendas, Cholo Machine, Maqueiio.
Las prendas de nifos usan estampados, por ejemplo camisetas con

estampados de peliculas.



31

e Pasala moda y las empresas quieren nuevos estampados.

e Las prendas que mas usan estampados son camisetas, boxers.

e Las prendas estampadas se usan mas para fines de semana.

o El estampar la etiqueta se da por temas de costo y comodidad.

e La etiqueta estampada no molesta, no pica.

e La mayoria indica que si compraria prendas estampadas con diferentes
disenos, para nifos, adolescentes, para regalo.

e En empresas pequenas es preferible tener un proveedor externo, pues se
necesita personal de planta, asi los costos mejoran.

o Es prefiere empresas especializadas con servicio rapido de estampacion,

mutuo beneficio para empresa confeccion y estampacion.

3.7.2 Entrevista con expertos

e Los principales clientes a los cuales se ofrece el servicio de estampacion,
son las empresas medianas y grandes de confeccion.

e La época del aifio donde mas pedidos de estampacion se tiene, oscila entre
septiembre hasta mediados de diciembre, se presume que es por la época
navidefa y fin de afno.

o Para estampar 800 prendas se necesita 8 obreros y 8 horas de trabajo, si
se tiene mayor produccién se paga 4 horas extras a los 8 obreros y se
puede incrementar el nimero de prendas a aproximadamente 1200.

e Se puede determinar que lo que una empresa de confecciéon busca en el
momento de elegir una estampadora, primordialmente es calidad del
estampado, tiempo de entrega, precios y logistica.

e Siempre la estampadora debe estar lista para atender pedidos emergentes
y de grandes volumenes.

e Los clientes se sienten seguros de entregar las prendas a una estampadora
que puedan visitar en cualquier momento del dia y donde el Gerente o el
Jefe de produccion estén prestos a atenderlos.

e El que se cumpla con los plazos de entrega establecidos es de vital

importancia al momento de escoger una empresa para las estampaciones.
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Innovacién, creacion, disefio de nuevos modelos, estar a la vanguardia en
técnicas de estampacion.

La tendencia actual en la moda es estampar todas las prendas superiores
(blusas, camisetas) tanto para hombres como para mujeres.

Al subcontratar una empresa de estampacion ahorra dinero, tiempo y se
tiene una preocupacion menos.

El proceso en si de estampacién no es complicado, se puede ensehar el
mismo a personas con poca experiencia en el ambito.

No existen muchos proveedores de materiales para estampaciéon en el
Ecuador.

Se debe tratar de que el galpdén alquilado no sea tan apartado de los
principales clientes por temas de logistica.

Tener una imagen pulcra e impecable con el cliente es fundamente para
que el mismo tenga confianza y determine el envié de las prendas para la
estampacion.

Cumplir siempre con los plazos establecidos para no crear desconfianza en
el cliente.

En Quito no existen empresas tan grandes de estampacion, en promedio
empresas que puedan proveer de grandes cantidades de estampados son

muy limitadas.

3.7.3 ENCUESTAS
Ver anexo 3

Figura 3.6

Decision de compra del servicio de estampacién

Otro
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G. De - G. General
Produccion 39%
35%
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21%



Figura 3.7

Técnicas de estampados
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Figura 3.8
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Figura 3.10

Importancia del tiempo de entrega de las prendas

Si importa No importa

Figura 3.11

Frecuencia de estampado de prendas

DIARIO SEMANAL MENSUAL
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3.8 Conclusiones

e Se puede determinar en este capitulo que nuestro mercado objetivo son las
empresas de confeccién de mas de 3 empleados ubicadas en la ciudad de
Quito.

¢ Una empresa de confeccién busca al momento de elegir una estampadora,
primordialmente calidad del estampado, tiempo de entrega, precios y
logistica.

e Los estampados no pasan de moda, los mismos evolucionan de acuerdo a
las tendencias de moda que dicta el mercado.

e Los disefios de los estampados deben estar orientados en prendas para
ninos, adolescentes y adultos jovenes.

¢ Lalogistica es un factor esencial para las empresas de confeccién asi como
el cumplimiento en los tiempos de entrega.

e En la mayoria de las producciones o colecciones de las empresas de
confeccidn se utilizan estampados.
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CAPITULO IV
EMPRESA

En este capitulo se define la estructura empresarial, misién, vision, objetivos,
estrategias, politicas, que permitan esclarecer el horizonte que se desea

alcanzar.
4.1 Estructura Organizacional

4.1.1 Nombre de la Empresa

Tinta Sdlida S.A. nace de la idea de generar confianza, reflejando los valores
que la empresa desea transmitir a sus clientes. Es un nombre escogido por las
autoras, de facil recordacion y refleja de manera evidente la actividad de la

empresa, siendo un captador de nuevos clientes.

4.1.2 Organigrama
Figura 4.12
Organigrama de la empresa
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4.1.3 FUNCIONES DE CADA UNA DE LAS AREAS DE LA ORGANIZACION

Gerencia General: Liderazgo, toma de decisiones, orientacibn a los
trabajadores poniendo en conocimiento de los mismos los objetivos generales y

especificos de la futura empresa para alcanzarios en el corto o largo plazo.

Gerencia Comercial: Investigacion de mercado, busqueda de clientes y
oportunidades de negocios, cierre de contratos y fijacion de precios de acuerdo
a lo convenido con la gerencia de produccion.
Distribucion: Entrega a tiempo de las producciones estampadas en el
lugar convenido con el cliente.
Marketing: Promocidén y comercializacion de los distintos servicios de
estampacion.

Ventas: Visita a potenciales clientes para cierre efectivo de ventas.

Gerencia Administrativa: Planificar, ejecutar y controlar las acciones
correspondientes a manejo administrativo, financiero, mantenimiento y talento
humano de la empresa.

Recursos Humanos: Manejo del personal que colabora en la empresa,

capacitacion, motivacion del mismo y administracién de la némina.

Gerencia de Produccion: elaboracién de procesos efectivos para el desarrollo
optimo del trabajo en planta, supervision de las areas de trabajo, pleno
conocimiento del posible negocio, materiales a ser utilizados, técnicas de
estampacion entre otros.
Disenador Grafico: creacién de disefios y modelos innovadores para
realizar muestras de estampados para los posibles clientes,
conocimiento de combinacién de colores y de todas las funciones de un
disenador grafico.
Grabadores y termofijadores: responsables de grabar marcos con los

disefios a ser estampados, sin errores o imperfecciones, y la fijacién en
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la tela (termofijado), considerando las temperaturas y presiones
adecuadas a ser utilizadas en cada tipo de prenda.

Técnicos Estampadores: encargado de la estampacion de los disefios
en las prendas y conocimiento pleno de las técnicas a aplicar en cada
uno de ellos.

Control de Calidad: revisién detallada de la produccién terminada, con
el fin de detectar cualquier tipo de error en la estampacion antes de la
entrega al cliente. Identificar en que area se produjo el error para las

respectivas correcciones.

Gerencia Financiera: Manejo y control de los recursos financieros de la

empresa.

Contabilidad: mantener Balances, Estados de Cuenta, pago de

Impuestos, entrega de Retenciones, némina y pago de IESS al dia.

Facturacion: entrega a tiempo de facturas y control de cumplimiento de

plazos de pago de acuerdo al tiempo de crédito pactado con el cliente.

4.1.4 OBJETIVOS, ESTRATEGIAS Y POLITICAS POR AREA

Cuadro 4.4
AREA OBJETIVO PLAZO ESTRATEGIA POLITICA
Gerencia Alcanzar el Anual Formar alianzas | Revision de
Comercial 10% de (Primer con los campanas y
participacion | aifo) proveedores y publicidad en la
en el campafas que se esta
| mercado publicitarias pautando
Gerencia Incrementar | Anual Campanas Revision de
Comercial las ventas en publicitarias campanas y
un 6% publicidad en la
que se esta
pautando
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Gerencia Estar al dia Anual Innovar disenos Revisar las
Comercial en las revistas de
tendencias moda, viajar
de la moda una vez al aino
a ferias
Gerencia Lograr un alto | Anual Campanas Control
Comercial nivel de publicitarias, mensual de
fidelizacion atencién satisfaccion del
de los personalizada al | cliente
clientes cliente, disenos
innovadores.
Gerencia Mantener Anual Comunicar a todo | Revisiones
Administrativa | constanteme nivel las acciones | mensuales.
nte motivado que realiza la
al personal empresa e
incentivarlos a
través de
capacitaciones y
bonos, impulsar
la creatividad
Gerencia Creacion de | Anual Promover las Concurso de
Administrativa | un ambiente ideas de los meritos par
de empleados y promociones
pertenencia capacitarlos.
hacia la
empresa
Gerencia de Mantener los | Anual Capacitacion
Produccién desperdicios constante.
Revisar y
en un 3%
controlar las
Gerencia de Controlar la Anual Pruebas de
producciones
Produccién calidad de los insumos

productos




41

Gerencia Mejorar la Anual Mejorar la Controlar el
Financiera rentabilidad utilizacion de cumplimiento
de la recursos, costos | de los
empresa en y gastos. presupuestos
un 5%
Gerencia Destinar 5% | Anual Mejorar la Optimizar
Financiera de utilidades utilizacion de tiempo y
al area de recursos, reducir | materia prima y
marketing costos y gastos capacitacion al
fijos, eficiencia personal
Gerencia Apalancarla | Anual Escoger una Analizar las
Financiera empresa en financiera con el | financieras
un40% ab menor interés, existentes en el
anos. mayor plazo y mercado
facilidades de bancario.
pago
4.2 Mision

Brindar servicios de estampacion para atender las necesidades de la industria

textil con calidad, innovacion, y puntualidad; generando fuentes de empleo

dignas, beneficiando al desarrollo de la sociedad.

4.3 Vision

Posicionarnos hasta el 2015 como una de las mejores empresas de

estampacion y prestacidn de servicios a la industria textil, alcanzando niveles

de calidad total.
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4.4 Valores

Honestidad.- Actuar siempre con base en la verdad y en la auténtica
justicia.

e Responsabilidad.- Cumplir con el deber, asumiendo las consecuencias de
los actos realizados.

e Liderazgo.- Guiarnos, fijar rumbos, motivar y comprometernos en la
busqueda de la calidad y de la excelencia, para impulsar la visioén y los
cambios que requiere la empresa.

e Confianza.- Lograr que nuestros clientes crean y den fe de la empresa

¢ Puntualidad.- Cumplir el compromiso adquirido con el cliente externo o

interno en el plazo, tiempo u hora pactados.

¢ Respeto.- Aceptar y comprender tal y como son a los demas, su forma de
pensar y actuar, es la base de la ética y de la moral.



4.5 Cadena de Valor

Figura 4.13

Abastecimiento:

El abastecimiento o aprovisionamiento es el ingreso a la empresa de los materiales
para el proceso de estampacion.

Desarrollo Tecnoldgico:

Se ira implementando en la empresa de acuerdo a las necesidades de los clientes y pro-

pias de la empresa.

Recursos humanos:

Es el personal con el que contara la empresa, el mismo que debe ser profesional, respetuoso,
ordenado, limpio, responsable, honrado, claro, optimista, que pueda trabajar bajo presion,

entre otros.

Infraestructura de la empresa:
Constara de un galpén grande, donde quepan 4 pulpos, dos mesas de estampacioén, cuarto de
grabacién, cuarto para el disenador grafico, cuarto de pinturas, area para marcos grabados y

limpios, servicios higiénicos para el personal femenino y masculino, area de sublimacion, area
para control de calidad y empaque y area de produccién terminada.
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Logistica Intema

- Recepcién de pinturas
- Espatulas

- Marcos

- Marcos grabados

- Recepcion prendas
semiterminadas

- Recepcion el pedido

- Secadores

- Homos secadores

Operaciones

Bajo pedido - Solicitud
de la estampacién ->
determinar el trabajo a
realizar (sublimar-grabar-
serigrafia) -> determinar
proceso inicial ->deter-
minar proveedores ->
Contratar personal y
compra de insumos y
Maquinaria ->
mantenimiento de la
magquinaria por personal
Calificado.

Logistica externa
Posterior al proceso de
estampacién y secado
de las prendas se conti-
nua con el empaque,
clasificacion (por talla,
modelo, colores, etc) y
etiquetado del lote. Se
procede a dar por finali-
zado el proceso intemo
y a través del sistema
informatico que genera
factura y guia de des-
Pacho de la orden de
pedido; asi mismo se
Programa la ruta de en-
trega a domicilio del
producto terminado.

Marketing y ventas
Planificacién y eje-
cucion de campa-
fias publicitarias.
Permisos para dis-
tribuir tripicos infor
mativos en centros
comerciales
Difusién de la em
presa a través
del internet.
Promociones y
descuentos.

Servicios

- Verificacion y eva-
lucacion de la satis-
faccion del cliente
utilizando un siste-
ma de calificacion.
- Sugerencias y
reclamos.

- Atencién oportuna
alo indicado en el
punto anterior.

Elaborado por:  Autoras

Fuente:

Constantino Markides, En la estrategia esta el éxito
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4.6 Escala Estratégica

Para alcanzar el objetivo estratégico de la empresa, se desarrollé la escala
estratégica, la cual permitird identificar las capacidades necesarias para
obtener una ventaja frente a la competencia.

El objetivo estratégico de Tinta Sélida S.A. es posicionarse con la empresa
lider en el mercado industrial-textil ecuatoriano, para lo que se ha desarrollado

objetivos en metas alcanzables y que puedan concentrar los empleados.

Figura 4.14

i \
| Ser una de las mejores y

mas grandes
m estampadoras del pais |
‘ Expansion de ventas a ‘ -
@ nivel nacional del 6%
( Pesicionamiento en
=< Quito de la Empresa "
sCaSmp | Capacidade
. 3 _ N
Incrementar participacion del | Capacidade :mr:;
- == Mercado 50% \
o | Ve | Mecesaria: calidad
(icrementar vertas: '] £onocimiento del Precios asequibles
- | enun6% Capacidade mercado Conocimiento de
[ Blecesaria Conocimiento estrategias de marke
T — —~ Cenocimiento de de la demanda ting.
Iniciacién de Capacidade mercado Servicio de calidad Conocimiento del
Operaciones Mecesarias Conocimiento de . merado
e — b ) Medidas a
( o * fonocimiento de |2 la demanda saanate marketin Medidas a
Aprender del. [\egocu.a demanda Medidas a g flanate marketing
de estampaciontextil | capacidade Conocimiento de la fowastigacién Mantener estandares  g,pervisar organizacién
' — M ria: participacién de mer deercados de servicio Mantener estandares
§mpresa constituida  cado. Posicionamiento Investigacién de servicio y calidad
(Estructurdisica, Realizar campafias  en Quito de mercado Destinar parte de los
Estructura legal y tri publicitarias 7 ingresos a publicidad
butarig Medidas a tomar Receptar comentario y
Personal  Investigacién de sugerencias para mejorar.
Campafias publicitarias mercado .
Proveedores ¢ Investigacién de
Medidas a tomar Promocién Mercados.
Obtener requisitos
Legales
Seleccionaproveedores
Seleccionar personal
Comprar maquinaria
Iniciar operaciones
2009 2010 2011 2012 2013 2014
Elaborado: Autoras

Fuente:

Constantino Markides, En la estrategia esta el éxito
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4. 7 Cultura Organizacional
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El ambiente organizacional se refiere a cuatro elementos basicos: la cultura, la

estructura, incentivos y el personal; la combinacién de estos elementos logra

un ambiente o cultura organizacional 6ptimo que a su vez ayuda y colabora a

alcanzar las estrategias planteadas por la empresa.

Fugura 4.15

/ES:.TUCIUMI

- Lineal, gerencias departamentales y parte
operativa

- Gerencia General, Gerencia Administrativa,
Gerencia de Produccién y Gerencia Financiera.
- En los terceros niveles se encuentran las areas
operativas de la empresa.

- Todos los departamentos pueden realizar
ventas y ganar un % de la comisién establecida.

L

Elaborado: Autoras

Fuente:

\

/

/éultura:

- Proactiva, flexible, innovadora
- Personal responsable, facultado, honrado.

- Actuar en funcién de principios éticos
- Trabajo en equipo
- Apoyo a la innovacidn y creatividad

%

- Orientacidn al cliente superando las expectativas y
considerandolos prioridad dentro de la organizacion

.

o

ESTRATEGIA

Personal: \
- Responsable, dinamico, comprometido

con las tareas asignadas, aseado, puntual,
paciente, con actitud positiva, dispuesto a
trabajar horas extras, ordinarias,
suplementarias, entre otras, de acuerdo a la
necesidad de la empresa (con derecho a
remuneracion de acuerdo a lo dispuesto en
la ley).

- Existira un Gerente por area, total de 5.

- Cada Gerencia estara subdivida, depende
de la misma el nimero de personas con las
que contara

/lnccntivos:

- Reconocer horas de trabajo (extras, ordinarias,
suplementarias, entre otras)

- Remuneracion equitativa de acuerdo al nivel

- Incentivos econdmicos a través de bonos por
cumplimiento de producciones estampadas

- Hacer que el empleado se sienta parte de la
empresa.

..

- Se tendrén incentivos para los empleados
@yor nimero de prendas &stampen.)

Constantino Markides, En la estrategia esta el éxito
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CAPITULO V
PLAN DE MARKETING

Este capitulo esta enfocado al lanzamiento de los servicios de Tinta Sélida,

planteando estrategias para su posicionamiento.

5.1 Situacion

Con las limitaciones que existen para la importacién de prendas de vestir al
pais, las empresas de confeccion se han visto en la necesidad de recurrir a
terceras personas para suplir su demanda de estampaciéon, dado que la
produccion de las textileras ha aumentado y su capacidad propia no ha sido
suficiente para cumplir con los pedidos de los clientes.

Las empresas de hoy en dia buscan facilidad, agilidad y comodidad para
resolver muchos de sus problemas, uno de ellos es la falta de capacidad
instalada para los estampados, por ello se busca brindar un servicio de
estampacion textil de forma agil, profesional y a precios razonables.

Los estampados son una tendencia de moda actual, encontrando asi varios
modelos, texturas, frases, figuras que han ido evolucionando y que forman
parte de la forma de vestir de los ecuatorianos.

El concepto de estampacién ha cambiado mucho en los ultimos ainos, lo que
antes era un simple proceso de adherir un dibujo a una prenda, ahora es un
proceso especializado que da como resultado diferentes estilos de estampados
como los gamuzados, alto relieve, brillos, entre otros.

El 88% de las empresas de confeccion prefieren sus prendas con estampados,
por variables como moda, tradicién, sentido de pertenencia a un grupo social,

admiracioén a personajes de farandula, dibujos animados, entre otros.



48

5.2 Objetivos del Plan de Marketing

5.2.1 Objetivo General

Elaborar un plan de marketing para desarrollar estrategias que posicionen el

servicio de la empresa.

5.2.2 Objetivos Especificos

e Lograr un alto nivel de fidelizacion de los clientes, implementando
campanas publicitarias, dando una atencién personalizada e innovando
constantemente los disenos.

e Posicionar a la empresa en Quito en la mente del consumidor, logrando
que sea la primera alternativa al momento de elegir la estampadora.

e Alcanzar a finales del 2011 una participacion del 50% del mercado de
estampacion en la ciudad de Quito.

e Incrementar las ventas en 6% anual.

e Generar utilidad del 10% en el primer ano.

5.3 Marketing Estratégico

5.3.1 Consumidor

Los servicios de Tinta Sélida estan dirigidos a pequefas, medianas y grandes
empresas de confeccion textil, ubicadas en la ciudad de Quito, con un nimero
de 3 empleados minimo entre 18 y 75 aios, que venden sus productos a las
cadenas de moda de Quito; son clientes que exigen estandares de calidad y

buscan el mejor servicio que responda a sus expectativas de estampacion.

De acuerdo a la investigacion realizada, el 87% de los clientes finales prefieren
sus prendas con estampados, por esta razén las empresas de confeccion

buscan que la estampadora le brinde agilidad, que sea un trabajo
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personalizado, que se enfoque a cubrir sus necesidades especificas en cuanto
a precio, disefo, asesoramiento en técnicas de estampacién, medio de
transporte, valor agregado, entre otros.

La iniciacidn de compra del cliente es por la tendencia del mercado, los
usuarios finales prefieren prendas con estampados novedosos, debido a esto la
influencia de compra esta dada por moda, estilos.

Nuestros compradores son las empresas de confeccion.

Los usuarios de las prendas estampadas son los clientes finales que adquieren

las mismas en las cadenas de moda.
5.3.2 Mercado

El mercado textil actualmente se esta convirtiendo en un mercado cada vez
mas exigente y competitivo, que atraviesa momentos delicados debido a la
competencia de terceros paises, busca una especializacion de productos para
hacer frente a la competencia. '

El servicio de estampacién no obedece a una estacionalidad especifica, por el
contrario esta vigente y depende de la demanda de los clientes en el momento
que lo requieran, sin embargo los meses con mayor volumen de estampacién

estan entre abril y junio.

Figura 5.16

Meses con mayor volumen de estampacién

0388882388

Enero Marzo Mayo Julie Septiembre Noviembre

* hitp://www mercadotextil com/
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La evolucion de la tecnologia ha permitido que salgan nuevas técnicas de
estampacion al mercado como gamuzado, desgastado, flock que gusta mucho
a los clientes y que sea una herramienta de diferenciacién frente a la
competencia. (Ver anexo 3.3)

Existen en el mercado diferentes técnicas de estampacién, Tinta Sélida
trabajara con las siguientes que son justamente las de mayor demanda: Plano,
Gamuzado, Flock, Desgastado, Foil, encharcado, entre otros.

Las empresas de confeccidn son las encargadas de indicar el tipo de

estampado y técnica a utilizar. (Ver anexo 3.9)

Las principales empresas de estampacion, que de acuerdo al estudio realizado
se ha podido conocer son: Gema, Randos, Slova, Luis Carrién, quienes al
momento tiene el mayor nimero de compaiias de confeccion a las cuales

prestan sus servicios. (Ver anexo 3.4)

5.4 Segmentacion de Mercado

La segmentaciéon del mercado es “El arte de dividir un mercado en grupos
diferentes de consumidores que podrian requerir productos o combinaciones
de marketing diferentes”2. No existe un unico camino para segmentar un

mercado.

Esta dirigido a empresas que requieran de estampados originales y novedosos

en prendas de vestir semi terminadas.

Perfil de Cliente
Los clientes de Tinta Sélida son empresas juridicas, legalmente constituidas de

confeccion textil.

22 philip Kotler, Pag. 160
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Tabla 5.5
GEOGRAFICA
CLASIFICACION
No. VARIABLE GENERAL

1 Region Sierra

2 Provincia |Pichincha

3 Cantén QpITO

4  |Area URBANA

5 Ciudad D.M. de Quito
Tabla 5.6
DETERMINACION DE LOS CLIENTES
VARIABLE CLASIFICACION GENERAL
Anos de funcionamiento 2 en adelante
Produccién mensual 500 prendas en adelante
Ventas anuales - $30.000 en adelante
Numero de empleados 3 en adelante

Elaborado por: Autoras
FUENTE: INEC. VI Censo de poblacion y V de Vivienda 2001 provincia de Pichincha

5.5 Estrategias de Posicionamiento

“El posicionamiento se refiere a la forma en que percibe el consumidor el

producto y el servicio que se ofrece™

5.5.1 Estrategia de posicionamiento basada en el valor agregado

Tinta Sélida pretende marcar el posicionamiento al ser la mas eficiente,

moderna, rapida empresa de servicios de estampacion.

e Utilizar tecnologia de punta y las mejores materias primas nos haran
posicionarnos como una empresa que brinda calidad, de manera

consistente y garantizada.

2 Kotler Philip y Armstrong Gary, Fundamentos de Mercadotecnia , Pag. 50
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Evolucionar con el cliente al puntos de desarrollar en conjunto soluciones
para sus negocios de manera que nos convitamos en sus socCios
estratégicos.

Utilizar servicios agregados para generar valor en la cadena de producciéon
como servicio puerta a puerta, doblado y empacado de las prendas, entre
otros.

Brindar facilidades para el cliente: pagina web con informacién clara y
actualizada de nuestros servicios, pedidos via electronica, telefénica, fax,
programacion anticipada de lotes de produccion.

Ofrecer un completo servicio de disefo, para resolver con soluciones
personalizadas las necesidades de nuestros clientes que no puedan
manejar el diseno por sus tamano o costos.

Asesorar de manera directa, trabajando mano a mano con el cliente para
buscar las mejores caracteristicas del producto final.

Cumplir de manera consistente con los plazos ofrecidos, tratando siempre
de mejorar para lograr hacer mas eficiente la cadena productiva.

Buscar a través del servicio post venta la forma de mejorar los servicios
ofrecidos y adaptarnos a las necesidades de los clientes.

Ofrecer servicio de almacenamiento de prendas en la planta.

5.5.2 Estrategia de Publicidad
La publicidad de Tinta Sélida sera a través de:

Publicidad en las gacetas y publicaciones de los gremios de la
confeccién y en sus paginas web.

Alianzas con empresas complementarias en servicios de la confeccion.
Visitas personalizadas a las empresas de confeccién.

Entrega de catalogo de servicios a las empresas de confeccion.

Pautas en revistas de moda.

Entrega de volantes.

Publicitar en Guia Telefénica — paginas amarillas.

Comercializacion directa

Alianzas con proveedores
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5.6 Marketing Mix

5.6.1 Producto-Servicio

Tinta Sélida es un proveedor de soluciones a las necesidades de estampacion
del sector de la confeccidn. Esto incluye, la estampacién de prendas textiles en
una amplia gama de pinturas, colores, texturas y técnicas de acuerdo a los
requerimientos del cliente.

Asimismo ofrece el servicio de disefio de estampados y apliques para
satisfacer las necesidades de aquellos clientes que no estén en capacidad de
generar sus propios disenos, ofreciendo de manera integral una solucién clara

y eficiente, sin necesidad de incluir terceros en la produccién.

Todo esto se ve complementado con servicios que pretenden generar valor

como transporte, doblado, almacenamiento entre otros.

El servicio no tendra una marca identificada, por cuanto cada empresa de
confeccién tiene establecida la misma. Los estampados tendran productos de
alta calidad, que no pierdan sus principales cualidades cuando el cliente final
use las prendas, seran estampados que perduren el mayor tiempo posible casi

intactos con los cuidados establecidos.

5.6.2 Precio

Se utilizara la estrategia de fijacion de precio basada en los costos de
produccién, determinando los gastos en materia prima, mano de obra (horas
hombre), los costos fijos y el costo del transporte. Los precios se estableceran
por unidad ya que los mismos varian dependiendo el tamafo, técnicas de
estampado, texturas, entre otros; de acuerdo a la investigacion realizada de la

competencia, el costo por prenda estampada sera en promedio de 0.75
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centavos. Se dispondra de varias formas de pago para brindar mayor facilidad

a los clientes, pero basicamente es entre contado y plazo 30 dias.

Cuadro 5.7
MATERIA| MANO | COSTOS

PRIMA |DE OBRA| FIJOS |TRANSPORTE TOTAL

UsD $ UsD $ UsD $ UsD $ USD $
COSTO UNITARIO
TOTAL 0.15 0.15 0.30 0.15 0.75
PRECIO DE LA
COMPETENCIA |0.10 0.10 0.20 0.10 0.50

5.6.3 Plaza o Distribucion

El canal de distribuciéon de Tinta Sélida sera directo.

Figura 5.17

TINTA SOLIDA

5.6.4 Publicidad y Promocién

———

-
—~

EMPRESA DE
C

Se hara publicidad directa, utilizando las siguientes herramientas

5.6.4.1 Campana de Lanzamiento

ONFECCION

e Se realizara un evento de lanzamiento del producto y se invitara al mismo a

las empresas de confeccidon mas representativas de las grandes, medianas

y pequeinas de Quito, se expondra los beneficios de contratar los servicios

con Tinta Sdlida.
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e Se elaboraran tripticos y con el permiso de centros comerciales, empresas

de confeccién, locales de bisuteria se distribuiran por este medio a

potenciales clientes

e Se publicara un anuncio en paginas amarillas de la Guia Telefonica de la

ciudad de y se disefiara una pagina web.

5.6.4.2 Campana de Mantenimiento

e EIl contacto con el cliente sera personalizado, se visitara periédicamente a

los mismos y se los mantendra siempre al tanto del progreso de sus

producciones.

e Los anuncios en prensa se realizaran de forma trimestral durante el primer

ano, en los diarios de mayor circulacion de Quito, para llegar al cliente, para

que conozcan Tinta Soélida y el servicio que ofrece.

5.7 Presupuesto

Cuadro 5.8
Rubro Cantidad Medio Periodo | Precio | Precio
unitario | Total
USD$ | USD $
Evento 1 Invitacién unasola | 1,500 1,500
Inauguracion personal vez
Pagina Web 1 Internet todo el 800 800
ano
Anuncio Guia 1 Paginas todo el 250 250
telefénica amarillas ano
Prensa(Anuncios) 4 El Comercio |Trimestral| 100 400
y Diario El
Hoy
Volantes 4000 Directo Semestral| 0.03 120
VAL 2,730.03|3,070.00

Elaborado por: Autoras



5.8 Proyeccion de Ventas Totales

Figura 5.18

EVOLUCION VENTAS COMPETENCIA

crecimiento

160.000,00 12,00%
140.000,00 1 10,00%
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5.8.1 Supuestos
Cuadro 5.9
PESIMISTA OPTIMISTA ESPERADO

Ano 1 142.560,00 142.560,00 142.560,00

Ano 2 146.836,80 156.816,00 151.113,60

AhRo 3 151.241,90 172.497,60 160.180,42

Ano 4 155.779,16 189.747,36 169.791,24

Ano 5 160.452,54 208.722,10 179.978,72

ESCENARIO ESPERADO
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Ventas primer ano lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 6%

en base a un aumento en la cantidad

ESCENARIO OPTIMISTA

Incremento en ventas en 4 puntos frente al escenario esperado.

ESCENARIO PESIMISTA

Decremento en ventas en 3 puntos frente al escenario esperado.
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CAPITULO VI

EVALUACION FINANCIERA

El objeto de este capitulo es demostrar numéricamente que el proyecto
desarrollado da sustentabilidad en el tiempo; para el efecto se ha realizado
para un lapso de cinco anos, considerando que en el Ecuador no es posible
pensar en tiempos superiores, dados los cambios que se producen en las
relaciones internacionales, el comercio mundial, los cambios generados por la
globalizacién, las decisiones politicas que se quiera o no afectan al quehacer

empresarial, entre otros.

6.1 Supuestos

e Se ha considerado el analisis realizado sobre el entorno empresarial, el
estudio del mercado y demas variables que van a afectar a la vida del plan,
se ha tomado datos de la investigacion de mercados y que ha sido
concluyente para preparar un plan de marketing, que siendo real, es
ambicioso, pues el gran deseo es triunfar en el campo del emprendimiento.

e (Cabe senalar que dada la seriedad con la que se ha desarrollado este plan
de negocios, tenemos la seguridad de alcanzar los resultados financieros
esperados en los escenarios optimistas y no aceptaremos resultados
menores, lo que obligarda a un trabajo arduo, con altos niveles de
creatividad, lo que constituye un gran desafio.

e La inversién inicial es de US$ 22.650 en activos tangibles, tales como
equipos y maquinarias. Ver Anexo # 4

e Tinta Sélida se creara como una empresa de propiedad de las autoras, por
lo que su aportacién sera el 100% de la inversién, independientemente de si

existe o no endeudamiento.
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e EI financiamiento del plan esta dividido en dos partes, una a través de
crédito con una Instituciéon Financiera y la otra a través de fondos propios.
Ver Anexo # 11

e Para el célculo de la depreciacion de los activos fijos se empled el método
de linea recta, con los porcentajes establecidos en la ley. Ver Anexo # 4

e Para calcular el valor de rescate de los activos, se empleé el método
comercial por lo que se estim6 en base a los precios actuales del mercado.
Ver Anexo # 4

e La proyeccion total de ventas presenta 3 alternativas: una normal, una
optimista y una pesimista con la finalidad de prever cualquier situacion
externa que cambie la visualizacion del proyecto en términos positivos y
negativos.

e El valor a pagar por arriendo sera de $650 mensuales.

e El costo de oportunidad al cual se descontara los flujos de caja sin deuda,
sera de 24.5%, determinado mediante férmula. Ver Anexo # 15

e Para la elaboracion de los flujos de caja se tomaron en cuenta las tasas
vigentes de participacion de trabajadores (15%) e impuesto a las renta
(25%).

e La decisidén de inversion, su aceptacién o viabilidad se determinara con la
obtencion de los valores del VAN, la TIR.

6.2 Evaluacion Financiera

Este andlisis tiene por objeto comparar mediante distintos instrumentos si los
flujos de caja proyectados permiten al inversionista obtener la rentabilidad
deseada, ademas de recuperar la inversion en los 6 escenarios: normal,
optimista y pesimista con apalancamiento financiero y sin apalancamiento

financiero.



6.2.1 Valor actual neto
Cuadro 6.10
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Valor actual neto (VAN)

Escenario des apalancado

Valor actual neto (VAN)

Escenario apalancado

Escenario VAN Escenario VAN
Normal $ 20.991,98 Normal $ 22.257,47

Optimista $ 28.808,53 Optimista $ 30.074,03

Pesimista $ 14.133,01 Pesimista $ 15.398,50

Con los datos presentados se puede concluir que financieramente el proyecto

es digno de aceptarse, inclusive dentro de los escenarios pesimistas; pero

como ya se menciond, se trabajara con el optimista y en este caso conviene

tomar el crédito, donde inclusive con el pago de la deuda y su costo, hay una

tasa interna de retorno del 78.6%; y es asi que se ha iniciado ya la implantacién

del concepto. Ver anexos # 16 a 24

6.2.2 Tasa interna de retorno

Cuadro 6.11

Tasa interna de retorno (TIR)

Escenario des apalancado

Tasa interna de retorno (TIR)

Escenario apalancado

Escenario TIR Escenario TIR
Normal 53.4% Normal 73.7%

Optimista 58.7% Optimista 78.6%

Pesimista 46.6% Pesimista 74.8%
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6.2.3 Punto de equilibrio

Para obtener el punto de equilibrio financiero se ha utilizado la cantidad de
ventas de los productos, por ser la variable mas sensible para el proyecto y se
ha utilizado la férmula propuesta por Nassir Sapag en su libro “Preparacién y

evaluacion de proyectos™*

U = pg-vg-F
U = utilidad
p = precio promedio de venta
q = cantidad
F = costo fijo
q=F .
p-v
qg=50.519 .
0.42-0.23

q = 276.727 ventas minimas para el primer afio, escenario desapalancado
normal donde no se gana ni se pierde.

24 Nassir Sapag Chain, Preparacién y evaluacién de proyectos, pag. 130, Edit. Mc Graw Hill, 5ta. Edicién.
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CAPITULO VII

ACCIONES DE CONTINGENCIA

En vista de que el proyecto es preparado hoy y va a operar en el futuro, el cual,
en un principio y para efectos de evaluacion se lo ha previsto en cinco afios, es
una realidad que van a ocurrir hechos no contemplados en este proyecto,
especialmente por el efecto de variables fuera de control, razén por la cual se

hace necesario prever un plan de contingencias.

7.1 Problema

7.1.1. Restricciones en las relaciones comerciales con Colombia: al momento el
Ecuador mantiene rotas las relaciones diplomaticas con dicho pais y ha

impuesto salvaguardas para la importacion de varios productos.

7.1.2. Ventas superiores a las proyectadas: se ha indicado que la empresa va a
iniciar sus operaciones con una capacidad de atencion igual a lo que se ha

obtenido en el analisis de mercado.

7.1.3. Ventas inferiores a las proyectadas: la crisis financiera mundial afecta
también al Ecuador, los gustos y preferencias de los consumidores son

variables y ante tal crisis pueden cambiar su comportamiento de compras.

7.2 Solucion

7.2.1. Como existe la posibilidad de la prohibicion de importacién de los
insumos necesario desde Colombia, se debe buscar proveedores en otros
paises como Peru, la dependencia de un solo proveedor aumenta el riesgo.
Otra alternativa, es destinar parte del capital de trabajo para aprovisionarnos de
materia prima en cantidades mayores.
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7.2.2. Este “riesgo” de una mayor demanda seria algo positivo si se convierte
en realidad, como ya se indico en el capitulo 6, la capacidad instalada es
superior a la de inicio de operaciones, simplemente se tendria que contratar
mas personal, no repartir las utilidades de los primeros ejercicios econémicos
entre los socios, sino aumentar el capital de trabajo para operar a mayor

escala.

7.2.3. Para el caso de ventas inferiores a las proyectadas se ha previsto:

Una investigacion permanente sobre el comportamiento del mercado
consumidor, permanecer atentos a ese cambio, presentar continuamente
nuevos disefos que sean atractivos para el cliente.
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CAPITULO VI

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

8.1 CONCLUSIONES

¢ Segun la investigacion realizada en el presente plan, se puede concluir que
el mercado textil ecuatoriano se encuentra en crecimiento continuo, lo cual
genera una oportunidad para el emprendimiento de la empresa en el sector
y asi queda demostrada la hipétesis presentada.

e El gran reto sera sostener los niveles de crecimiento de las exportaciones
manufactureras en los siguientes anos, donde van a existir oportunidades y
amenazas, pues, el sector manufacturero ecuatoriano va a sentir mas
presiones competitivas, no solo de los paises vecinos, sino de China y otros
paises del Este Asiatico, ademas va a tener que mejorar no solo sus
técnicas de comercializacién, sino que requiere de la ayuda del gobierno
para adquirir mejoras tecnoldgicas, capacitacion y buenas relaciones
internacionales, si se quiere continuar teniendo un papel destacado en los
mercados regionales y globales.

e Es imprescindible que el Estado y el sector privado trabajen conjuntamente
en la creacién de un entramado institucional favorable a la innovacién y a la
adaptacién tecnoldgica para que la industria textil desarrolle ventajas
competitivas basadas en la diferenciacion y calidad de sus productos; solo
de esta manera lograra incrementar su posicion, la cual contribuira a reducir
la vulnerabilidad frente a otros paises que basan su ventaja competitiva en
precios bajos.

e Si se lograren los puntos detallados anteriormente, no solo el pais lograra
mejorar su posicidn, sino que al constituir el mercado objetivo las empresas

de confeccién, se podra alcanzar los propdsitos.
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Una empresa de confeccion busca al momento de elegir una estampadora,

primordialmente calidad del estampado, tiempo de entrega, precios y

logistica.

Los estampados no pasan de moda, los mismos evolucionan de acuerdo
a las tendencias de moda que dicta el mercado.

Los disefios de los estampados deben estar enfocados en prendas para
ninos, adolescentes y adultos jovenes.

La logistica de la empresa de estampacion es un factor principal para las
empresas de confeccidn asi como el cumplimiento en el tiempo de
entrega ofrecido.

En la mayoria de los productos de las empresas de confecciéon se
utilizan estampados.

El nombre escogido para la empresa es de facil recordacion y eso
representa una ventaja competitiva, puesto que los clientes, al momento
de escoger una estampadora, sencillamente pensaran en Tinta Sélida.
Se debe difundir entre todo el personal de la empresa conceptos como
la vision, misién, principios y valores de la empresa, para que todos
tengan una cultura organizacional proactiva en una busqueda constante
del éxito para todos.

Se debe tener presente y respetar las funciones establecidas para cada
area de la empresa, de esta forma se lograra cumplir con los objetivos
de la misma.

Las estrategias de diferenciacion propuestas en el capitulo 5 permitiran
posicionar rapidamente a la empresa en el mercado buscando la
fidelidad de los clientes, lo cual permitira seguir creciendo gracias a la
publicidad “boca a boca”.

El plan financiero desarrollado en el capitulo 6, demuestra
numéricamente que el proyecto proporciona sustentabilidad en el tiempo
y es viable.
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8.2 RECOMENDACIONES

e Aprovechar las ventajas que presentan los factores externos para lanzar el
presente plan.

¢ Poner en ejecuciéon inmediatamente el plan, para lo cual ya se dispone de
las cotizaciones de los equipos, se ha arrendado el local para realizar las
adecuaciones e instalaciones, se ha constituido el capital de las socias y se
estan realizando los tramites para obtener el crédito.

e Se ha entrevistado al personal con el perfil requerido, el objetivo es
mantenerlo incentivado econdmica y emocionalmente para que sea de su
agrado el cumplir con los objetivos de la empresa.

o Informar clara y objetivamente los cambios, politicas, objetivos de Ila
empresa a los trabajadores.

e Cumplir con los ofrecimientos realizados a los clientes para que aprecien el
buen servicio proporcionado por Tinta Sélida.

e Enfocar los esfuerzos conjuntos de los integrantes de Tinta Solida para
aplicar las estrategias planteadas.

o Visitar constantemente a los clientes a fin de receptar sus opiniones y
sugerencias para mejorar el servicio.

e Realizar un seguimiento permanente del comportamiento del mercado para
lograr los objetivos trazados.

e Realizar alianzas estratégicas con empresas que elaboren y comercialicen
prendas que requieran estampados.

e Ofrecer el servicio a nuevas empresas de confeccidbn que ingresen al
mercado.

e Mantener buena relacién con los proveedores, sin la dependencia de uno
en particular.

e Trabajar con los escenarios de flujo de caja optimistas para alcanzar los
resultados previstos en los mismos.
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ANEXO 1

GUIAS FOCUS GROUP

Buenos dias, mi nombre es estudiante de la Universidad de las

Américas, gracias por su tiempo y asistencia a este focus group.

La intencién del focus es obtener informacién veraz sobre el comportamiento

del mercado en el producto o servicio que se pretende implementar.

La informacién es netamente para fines académicos por lo que sus opiniones y

comentarios seran confidenciales y no seran divulgados.

Antes de dar inicio al focus se solicita tomar en cuenta las siguientes
recomendaciones:

e Favor ubicar su nombre en el pecho, presentarse indicando lugar de trabajo.

e Favor apagar sus celulares.

e Levantar la mano para hablar.

e No se permite fumar.

e La duracion del focus sera entre 40 y 60 min. aproximadamente
dependiendo del debate que exista.

e Habra un receso de 10 min. donde se servira un refrigerio.

e Se solicita no abandonar el salén mientras dure el focus.

PRIMERA PARTE: Tema general del mercado textil, confecciones,
estampados.

1. Que conoce del mercado textil en el Ecuador?

2. Que tipo de produccion conoce usted que se realiza en el Ecuador? Sacos,

camisetas, pantalones, prendas en general?
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Al momento de comprar, usted puede diferenciar entre un producto nacional
y una extranjero? Porque?

Es para usted importante el material de la prenda y el disefo al momento de
comprar?

Es usted cliente de las grandes cadenas de moda de Quito? Como DePrati,
Etafashion, Casa Tosi? Otros?

Al escoger una prenda que es lo primero que ve en ella para compraria?
Colores, disefos, estampados, etc.

SEGUNDA PARTE: Tema especifico, estampacion textil

1.

Conoce usted sobre estampados en las diferentes prendas de vestir? Que
tipos de estampados nos puede mencionar?

2. En qué tipo de prendas se ve mas los estampados?

3. Prefiere usted que sus prendas tengan estampado? O no le tengan?

4. Le gustaria que en lugar de etiquetas su prenda tenga estampada la

marca?

Compraria prendas con este tipo de estampados? Gamuza, brillos,
sobrepuestos, etc.

En el caso de que usted tenga una empresa de confeccién, como le
gustaria el servicio de estampado? Rapido, econdémico, exclusivo,
diversidad de modelos, etc.



Le agradecemos mucho por acceder a ayudarnos con esta encuesta. El tiempo necesario para
completarla sera de 10 minutos aproximadamente. El objetivo de la misma es evaluar las
necesidades que tienen ustedes en relacion al servicio de estampacion de prendas. Por favor,

marque
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ANEXO 2

CUESTIONARIO PRELIMINAR PARA TESIS ESTAMPADORA TEXTIL

con una "X" la(s) respuesta(s) que corresponda(n). Le agradecemos escriba sus opiniones
y/o sugerencias en los espacios previstos para las preguntas de respuesta abierta.

DESARROLLO DE LA ENCUES

PO1 <¢En su empresa auién decide la compra del servicio de estampacion?

1 Gerencia General D Gerencia de marketing
] Gerencia de Produccién / Disefio [ otro.cual?
P02 ¢Sus clientes prefieren las prendas estampadas?
. 1 no
CJ eorgue?

P03 <¢Oué técnicas de estampados conoce?

P04 ¢Han incrementado sus ventas desde aue comenz6 a estampar las prendas?

] s 3 nw~o
D Por qué?
PO5 <éCon gqué frecuencia utiliza el servicio de estampacién ?
[ oario [J seEmANAL [J QuincenaL
[J ™MeNsuAL [ otRro:

P06 ¢Preferiria usted escoger al momento de estampar las prendas las técnicas
aue van a ser utilizadas en el mismo o preferiria aue la estampadora le brinde
asesoria técnica en este punto?

] ESCOGER ] RECIBIR ASESORAMIENTO
[J Poraueér
P07 <(Qué empresas de estampacién conoce usted?

Empresa: presta sgryicio:
SI NO
SI NO
SI NO
SI NO
SI NO

PO8 <(OQué tipo de prendas estampa usted?

=
c
(-

(-
(-

Blusas [ camisetas E Pantalones de calentador
Telas [ riiamas E Chompas deportivas
QTRAS, Cuales?

P09 ¢Esta satisfecho con las empresas que actualmente prestan el servicio?
S| 3 w~o
Por qué?
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P10 éCuanto paga por un estampado que
tenga alauna de las diversas técnicas existentes?

] de0a0.30 centavos por prenda ] de0.31a0.50 centavos por prenda
D de 0.51 a 0.80 centavos por prenda D mas de 0.80 centavos por prenda

P11 éQué transporte utiliza para el envio de las prendas a la estampadora?
D Medios propios {vehiculo de la empresa) [J courier
] OTROS. CUALES?

P12 ¢Le qustaria gue la estampadora le ofrezca disefios para estampar o
proporcionarle usted mismo los diseiios?

] EMPRESA OFREZCA [JPROPORCIONAR [Jias 2 opcIONES

P13 éCon cudl diseflador arafico prefiere trabaiar?
[ rrorio ] EsTtamMPADORA ] oTtRros.cuaL?

P14 Es muy importante el tiempo de entreaa de prendas?

3 s ] no

Por favor, indique el porqué de su respuesta:

P15 ¢Con aue frecuencia estampa sus prendas?

[ Dbiario CUANTAS?
] semanal CUANTAS?
] Mensual CUANTAS?

P16 ¢éDe cuantos colores se componen usualmente sus diseilos a ser estampados?

[  uNo (basico) [J oos [J Tres

[J cuatro [J canco ] wmaAsDECINCO

P17 ¢éCémo es su forma de paqo?
[ contaDO ] crépito.Dias:

B T OB & B
o T e Y Y s A TR i

ANFORMACION ACERCA DE LA PERSONA ENCUESTA

Nombre v Apellido:

Cargo que ocupa en la empresa:

Direccion:

Teléfono:




ANEXO 3

Anexo 3.1

Preferencia de prendas estampadas

Anexo 3.2

Incremento de ventas por prendas estampadas

Anexo 3.3
‘ Asesoramiento de las tecnlcas de estampacién
Escoger
asesoramiento
Recibir 38%
asesoramiento

62%
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Anexo 3.4

Actuales Empresas de Estampacion

Familiar =
Textiquim
Cartex Moda
William Lopez
Luis Camén

Siova |

Anexo 3.5

Satisfaccién con actuales empresas de estampacion

100-
sl NO

Anexo 3.6

( Costo por prenda estampada

70
80
50
40
30
20
10

0

‘ de 020.30 de0.312a0.50de 0.512a0.80 masde 0.81

ctvs ctvs ctvs. ctvs.




Anexo 3.7

Medio de transporte para entrega de prendas a la
Estampadora

Propios Medios Courier Otros

Anexo 3.8

Propios disefos o de la estampadora

Ofrezca

Empresa
12%

Proporcionar
17%

opciones

|
‘ Las dos
! 7%

Anexo 3.9

Diseinador grafico

Propio Estampadora Otros

78
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Anexo 3.10

Numero de colores a estampar en las prendas

Mas de Cinco Uno
4%

Dos
22%

1%

Cinco !
8%
Cuatro

20%

Tres
37%

Anexo 3.11

Forma de pago

Contado Crédito

Anexo 3.12

Meses con mayor volumen de estampacion

2388888388

Enero Marzo Mayo Jubio Septiembre Noviembre




ANEXO 4

PRESUPUESTO DE INVERSION INICIAL
TINTA SOLIDA S.A.
ACTIVOS TANGIBLES

80

MAQUINARIA Y EQUIPOS DEPRECIACION
N2 v/

ITEM CONCEPTO CANTIDAD | COSTO UNIT. VALOR| ANOS | ANO |V/DESECHO
1 |Pulpo 4 2000 8000 10 800 4000
2 |Grabadora 1 1500 1500 10 150 750
3 |Sublimadora 1 1200 1200 10 120 600
4 | Horno secador 3 150 450 10 45 225
5 |Secador 5 50 250 10 25 125
6 |Compresor 1 250 250 10 25 125
7 | Hidro lavadora 1 200 200 10 20 100
8 | Computador 1 700 700 3 233 0
9 | Mesa de estampacién 2 500 1000 10 100 500
10 |Scaner g} 250 250 3 83 0
11 |Fax 1 180 180 3 60 0
12 |Impresora 1 150 150 3 50 0
13 |Impresora 1 400 400 3 133 0
14 |Teléfono 2 60 120 3 40 0
15 | Vehiculo 1 8000 8000 5 1600 0

TOTAL 22650 3485 6425
MUEBLES Y EQUIPOS DE OFICINA DEPRECIACION
ITEM CONCEPTO CANTIDAD |COSTO UNIT. |VALOR | N2 ANOS |V/ ANO | V/DESECHO

1| Computador 1 1300 1300 3 433 0

2 | Escritorio 2 300 600 10 60 300

3| Sillas 7 80 560 10 56 280

4 | Archivador 1 300 300 10 30 150

5 | Mesa de impresora 1 100 100 10 10 50

6 | Silion 1 100 100 10 10 50
TOTAL 2960 599 830




ANEXO 5
TINTA SOLIDA S.A.
CAPITAL DE TRABAJO (para 3 meses)

ITEM CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD COSTO UNIT. VALOR
1| Pintura kilo 240 7 1680
2 | Base kilo 240 7 1680
3 | Flock kilo 75 5 375
4 | Papel foil rollo 1 120 120
5 | Escarcha kilo 3 2 6
6 | Adelgazante kilo 240 6.5 1560

TOTAL 5421
ANEXO 6
TINTA SOLIDA S.A.
COSTOS ANUALES (1er.aiio)

ITEM CONCEPTO UNIDAD |CANTIDAD |COSTO UNIT. VALOR
1| Pintura Kilo 960 7 6720
2 | Base Kilo 960 7 6720
3| Flock Kilo 300 5 1500
4 | Papel foil Rollo 4 120 480
5| Escarcha Kilo 12 2 24
6 | Adelgazante Kilo 960 6.5 6240

SUBTOTAL M.P. 21684
9 | Salarios 42289
SUBTOTAL M.O.D. 42289
7 | Energia 1680
8 | Mantenimiento 800
9 | Arriendos Canon 12 520 6240
10 | Combustible Galén 360 1.2 432
11 | Publicidad 1250
SUBTOTAL OTROS 10402
TOTAL 74375

81
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ANEXO 7
TINTA SOLIDA S.A.
NOMINA PERSONAL DE PLANTA (1er. afio)

ITEM |CONCEPTO SALARIO ME§CANTIDAD ANUAL 13er. 14to. IESS ANUAL
1|Jefe de produccion 500 1 6000 500 216 669 7385
2|Disefador grafico 400 1 4800 400 216 535 5951
2|Estampador de pulpo 216 4 10368 864 216 1156 12604
3|Estampador de mesa 216 2 5184 432 216 578 6410
4|Ayudante de mesa 216 1 2592 216 216 289 3313
S|Grabador 216 1 2592 216 216 289 3313
6|Termo fijador 216 1 2592 216 216 289 3313

TOTAL 1980 11 34128 2844 1512 3805 42289
ANEXO 8
TINTA SOLIDA S.A.
GASTOS GENERALES ANUALES (1er.
afo)
ITEM CONCEPTO VALOR
1 |Sueldos 48179
2 | Arriendos 1560
3 | Teléfono, luz, agua 420
4 | Guardiania 360
TOTAL 50519
ANEXO 9
TINTA SOLIDA S.A.
NOMINA PERSONAL ADMINISTRATIVO (1er. afio)

ITEM CO!\JCEPTO SALARIO MESCANTIDAD ANUAL 13er. 1l4to. |IESS ANUAL
1|Gerente General 1500 1 18000 1500 216 2007 21724
2|Ger. Prod. Comercial 750 1 9000 750 216 1004 10971
3|Ger.Admin. Financiero 750 1 9000 750 216 1004 10971
4|Secretaria 216 1 2592 216 216 289 3314
5|Contador (honorario) 100 1 1200

TOTAL 3316 5 38592 3216 864 4303 48179




ANEXO 10
TINTA SOLIDA S.A.
INGRESOS ANUALES (1er. afio)
PRECIO
ITEM CONCEPTO UNIDAD | CANTIDAD | UNIT. VALOR
1 | Estampados pequefios normal |prenda 48000 0.27 12960
3 | Estampados medianos normal |prenda 84000 0.38 31920
4 | Estampados medianos disefio | prenda 36000 0.42 15120
5 | Estampados grandes normal prenda 120000 0.48 57600
6 | Estampados grandes disefo prenda 48000 0.52 24960
TOTAL 336000 142560
PRECIO UNITARIO PROMEDIO 0.42
ANEXO 11
TINTA SOLIDA S.A.
FINANCIAMIENTO DE LA INVERSION
FUENTE VALOR %
Capital propio 18619 60%
Crédito bancario 12412 40%
TOTAL 31031 100%
ANEXO 12
TINTA SOOD3LIDA S.A.
TABLA DE AMORTIZACION DEL CREDITO
MONTO USD. 12412 PLAZO 5 SERVICIO us$S | 2836
TASA INTERES 12.9% PAGO ANUAL 1
PERIODO DESEMBOLSO | INTERES PRINCIPAL |SERVICIO us$ |SALDO
0 12400 12400
1 1600 1917 3517 10483
2 1352 2165 3517 8318
3 1073 2444 3517 5874
4 758 2759 3517 3115
5 402 3115 3517 0

5185

&3



ANEXO 13
TINTA SOUDA S.A.
COSTO UNITARIO PRIMER ANO
Materia prima M.O.D. Equipo y maqg. Gastos | Otros | TOTAL
0.06 0.13 0.01 0.15 0.03 0.38
Margen de rentabilidad 10%
ANEXO 14
TINTA SOLIDA S.A.
PUNTO DE EQUILIBRIO
U=pq-vq-F
q=F/p-v
p= 0,41
v= 0,23
q= 276727

Ventas minimas del primer afio = 276.727
unidades

ANEXO 15

TINTA SOUDA S.A.
Costo de oportunidad

r = rf +(rm-rf))+rp

Rf 4.8
B 15
(rm-rf) 125
Rp 5.75
24.55

84
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ANEXO 16
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA NORMAL
CONCEPTO Ao O 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 151114 | 160180 | 169791 | 179979
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560 151114 | 160180 | 169791 | 179979
EGRESOS
Costos 74375 76607 78905 81272 83710
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
[ TOTAL EGRESOS 128979 133317 | 137809 | 142462 | 147282
UTILIDAD BRUTA 13581 17797 22371 27329 32697
15% Trabajadores 2037 2670 3356 4099 4905
UTILIDAD ANTES {MPUESTOS 11544 15128 19016 23230 27792
25% Impuesto a la renta 2886 3782 4754 5807 6948
UTILIDAD NETA 8658 11346 14262 17422 20844
Inversion -25610
Capital de trabajo -5421
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -31031 12742 15430 18346 21507 37605
T 24,5%
VAN $16.215,65
TIR 48,1%

Ventas ler. Afio lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 6%
en base a un aumento en la cantidad.
Costos 1ler. Afio lo presupuestado, para los siguientes un crecimiento del 3%
en base a un aumento en la cantidad.
Gastos ler. Afio lo presupuestado.
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ANEXO 17
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA
CONCEPTO Ano 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 156816 | 172498 | 189747 | 208722
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560 156816 | 172498 | 189747 | 208722
EGRESOS
Costos 78838 81203 83639 86148 88733
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
TOTAL EGRESOS 133441 137913 142543 147339 152304
UTILIDAD BRUTA 9119 18903 29954 42409 56418
15% Trabajadores 1368 2835 4493 6361 8463
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 7751 16068 25461 36047 47955
25% Impuesto a la renta 1938 4017 6365 9012 11989
UTILIDAD NETA 5813 12051 19096 27036 35966
Inversiéon -25610
Capital de trabajo -5421
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -31031 9898 16135 23180 31120 52727
D 24,5%
VAN $24.032,21
TIR 54,3%
SUPUESTOS:

1. Incremento en ventas en 4 puntos frente al escenario normal
2. Incremento en costos en 3 puntos frente a escenario normal
3. las otras variables ceteris paribus
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ANEXO 18
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA PESIMISTA

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 146837 | 151242 | 155779 | 160453
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560 146837 | 151242 | 155779 | 160453
EGRESOS
Costos 72144 74308 76538 78834 81199
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
TOTAL EGRESOS 126747 131018 | 135442 | 140024 | 144771
UTILIDAD BRUTA 15813 15818 15800 15755 15682
15% Trabajadores 2372 2373 2370 2363 2352
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 13441 13446 13430 13392 13330
25% Impuesto a la renta 3360 3361 3357 3348 3332
UTILIDAD NETA 10081 10084 10072 10044 9997
Inversion -25610
Capital de trabajo -5421
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -31031 14165 14169 14157 14128 26758
TD 24,5%
VAN $9.356,68
TIR 40,2%
SUPUESTOS:

1. Decremento en ventas en 3 puntos frente al escenario normal
2. Los mismos costos del escenario normal
3. las demas variables ceteris paribus
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ANEXO 19
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA NORMAL APALANCADO
CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 151114 160180 169791 179979
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560 | 151113,6| 160180 | 169791 | 179979
EGRESOS
Costos 74375 76607 78905 81272 83710
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Intereses 1600 1352 1073 758 402
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
TOTAL EGRESOS ) 130579 134669 | 138882 | 143220 | 147684
UTILIDAD BRUTA 11981 16445 21298 26571 32295
15% Trabajadores 1797 2467 3195 3986 4844
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 10184 13978 18103 22585 27451
25% Impuesto a la renta 2546 3495 4526 5646 6863
UTILIDAD NETA 7638 10484 13578 16939 20588
Inversién -25610
Capital de trabajo -5421
Préstamo 12412
Pago de la deuda -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -18619 9805 12403 15218 18264 34233
D 24,5%

TIR 66,8%
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ANEXO 20
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA NORMAL DE LA DEUDA

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
Intereses -1600 -1352 -1073 -758 -402
36,25% impuestos 580 490 389 275 146
Interés neto -1020 -862 -684 -483 -256
Préstamo 12412
Pago de la deuda -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Flujo neto de la deuda 12412 -2937 -3027 -3128 -3242 -3371
TD 12.9%
VANd $1.265,49

VANa= VANp +VANd
VANp= $16.215,65
VANa= $17.481,14
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ANEXO 21
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 156816 | 172498 | 189747 | 208722
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560 156816 | 172498 | 189747 | 208722
EGRESOS
Costos 78838 81203 83639 86148 88733
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Intereses 1600 1352 1073 758 402
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
TOTAL EGRESOS 135041 139265 | 143616 | 148097 | 152706
UTILIDAD BRUTA 7519 17551 28881 41651 56016
15% Trabajadores 1128 2633 4332 6248 8402
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 6391 14918 24549 35403 47613
25% Impuesto a larenta 1598 3730 6137 8851 11903
UTILIDAD NETA 4793 11189 18412 26552 35710
Inversion -25610
Capital de trabajo -5421
Préstamo 12412
Pago de la deuda -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -18619 6961 13108 20052 27878 49355
D 24,5%
TIR 72,9%
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ANEXO 22
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA OPTIMISTA DE LA DEUDA
CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Intereses -1600 -1352 -1073 -758 -402
36,25% impuestos 580 490 389 275 146
Interés neto -1020 -862 -684 -483 -256
Préstamo 12412
Amortizacion ) -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Flujo neto de la deuda 12412 -2937 -3027 -3128 -3242 -3371
TD 0
VANd $1.265,49
VANa= VANp +VANd
VANp= $24.032
VANa= $25.297,70
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ANEXO 23
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA PESIMISTA APALANCADO

CONCEPTO Afo 0 1 2 3 4 5
INGRESOS
Ventas 142560 146837| 151242 155779| 160453
Marginales
TOTAL INGRESOS 142560( 146836,8| 151242 155779| 160453
EGRESOS
Costos 72144 74308 76538 78834 81199
Gastos generales 50519 52626 54820 57106 59487
Intereses -1600 -1352 -1073 -758 -402
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
TOTAL EGRESOS 125147 129666| 134369| 139266| 144369
UTILIDAD BRUTA 17413 17170 16873 16513 16084
15% Trabajadores 2612 2576 2531 2477 2413
UTILIDAD ANTES IMPUESTOS 14801 14595 14342 14036 13671
25% Impuesto a la renta 3700 3649 3585 3509 3418
UTILIDAD NETA 11101 10946 10756 10527 10254
Inversion -25610
Capital de trabajo -5421
Préstamo 12412
Pago de la deuda -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Depreciaciones 4084 4084 4084 4084 4084
Valor de desecho 12676
FLUJO NETO DE CAJA -18619 13268 12866 12397 11852 23899
D 24,5%
TIR 66,9%
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ANEXO 24
TINTA SOLIDA S.A.
FLUJO DE CAJA PESIMISTA DE LA DEUDA
CONCEPTO Afio 0 1 2 3 4 5
Intereses -1600 -1352 -1073 -758 -402
36,25% impuestos 580 490 389 275 146
Interés neto -1020 -862 -684 -483 -256
Préstamo 12412
Amortizacién -1917 -2165 -2444 -2759 -3115
Flujo neto de la deuda 12412 -2937 -3027 -3128 - -3242 -3371
D 0
VAN $1.265,49
VANa= VANp +VANd
VANp= $9.357
VANa= $10.622,18




