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RESUMEN

Finatex es wuna empresa ecuatoriana dedicada a la produccion vy
comercializacién de productos textiles de hogar. Su representante legal es el

sefior Angel Rubén Bastidas Alvear.

La idea de un plan de mejoramiento para Finatex surge de un
diagnostico previo que evidencid problemas como la ausencia de
administracion estratégica y el descuido de funciones basicas de mercadeo.
Asi también, se encontr6 que, pese al efectivo uso de los recursos, la
rentabilidad es muy baja (2 %) y el proceso de corte genera un

desabastecimiento que afecta la capacidad instalada de la empresa.

Se determinaron como principales fortalezas: los canales de distribucion,
el reconocimiento de marca y la fuerza de ventas, lo cual se refleja en la

rotacién de inventario (13 veces) y en las ventas anuales (USD 5 millones).

En el ambito externo se destacan como oportunidades las nuevas
tendencias de compra de textiles en el pais y el potencial de expansién en el
mercado nacional; y como amenazas, la insuficiencia de abastecimiento por

parte del proveedor principal y la inexistencia de un proveedor alterno.

Mediante la investigaciéon de mercados se determind que la aceptacion
del negocio por parte de nuevos consumidores es del 52 %; mientras que en
los clientes actuales existe gran satisfaccion de los minoristas (88 %), y una
satisfaccion menor de los mayoristas (81 %). La entrevista a expertos muestra
que deben realizarse mejoras como: tecnificacion del area de corte, aumento
de variedad en lineas de productos, aplicaciéon de las funciones de marketing y

administracion estratégica.

Los objetivos planteados se enfocan en aumentar: ventas, margen neto

de rentabilidad, capacidad productiva y satisfaccién al cliente. Para su



vii

cumplimiento, se aplicaran estrategias como: penetracion de mercado,
tecnificacion en planta, integracién vertical hacia atras, recorte de costos y

gastos, e implementacion del departamento de recursos humanos.

La evaluacion financiera muestra, en un escenario con apalancamiento,
un Valor Actual Neto de USD 36 981,25 y una Tasa Interna de Retorno del
59%, sobre el costo de oportunidad (19 %).

Los resultados confirman la viabilidad del proyecto y el potencial de la

empresa de lograr un crecimiento constante a futuro.
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ABSTRACT

Finatex is an Ecuadorian enterprise dedicated to produce and trade home

textiles products. His legal representative is Mr. Angel Rubén Bastidas Alvear.

The improvement plan idea for Finatex comes from a previous diagnosis in
which some problems were detected in the administrative, production and
marketing area, as the absence of a strategic administration and the neglect in
some basic functions of marketing. In addition, the financial analysis evidence
that even though the resources are effectively used; the return to the enterprise
is very low (2%); in the production area, the cutting process generates a

shortage that affects the installed capacity of the enterprise.

It was determined as main strength: the delivery channels, the recognition of
the brand name and the selling department that the enterprise has, which is
reflected in the inventory rotation (13 times) and the annual sales

(approximately, 5 million USD).

In the national market area highlights as opportunity the new tendency to buy
national textiles and the potential expansion in the national market and as a
threat the insufficiency provision by the main supplier and the absence of an

alternative supplier.

The market research showed that the market acceptance by new consumers is
52%; meanwhile in the current consumers there is a great satisfaction in the
retailers (88%) and a lower satisfaction in the wholesalers (81%). The expert
interview evidence that the following improvements must be made:
modernization in the cutting area, increase in the production assortment, apply

the new function standards in the strategic marketing and administration area.

The objectives proposed are focused in increasing: sales, net profit margin,

productive capacity and customer satisfaction. To reach the goal, it will apply
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strategies as: market penetration, modernization of the factory, backward
vertical integration, cutting cost and retrenchment, implementation of the

Human Resources Department.

The financial evaluation shows in a leverage setting, Net Present Value of
36,981.25 USD and an Internal Rate of Return of 59%, higher than the
opportunity cost (19%).

It is concluded that the practicability and potential of the Project to achieve a

constant business growth in the future.
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INTRODUCCION

Finatex es wuna empresa ecuatoriana dedicada a la produccién vy
comercializacion de toda la gama de productos textiles de hogar (Finatex,
2014). Su representante legal es el Sr. Angel Rubén Bastidas Alvear, quien
consta ante el Servicio de Rentas Internas como una Persona Natural obligada

a llevar contabilidad.

La empresa cuenta con su propia planta en la ciudad de Quito, en donde
elabora los siguientes productos: juegos de sabanas, cobijas, cobertores y
almohadas, para proveerlos a nivel nacional, especialmente los juegos de

sabanas, pues son considerados como su principal producto (Finatex, 2014).

Para su comercializacion, la empresa cuenta con tres puntos de venta al
detal en la ciudad de Quito y uno en Santo Domingo de los Tsachilas. En cada
uno ofrece la gama completa de productos textiles, para lo cual se apoya en
proveedores nacionales e internacionales de otros productos, tales como:
toallas, cortinas, manteles, cobijas, cubrecamas, edredones, cobertores,

colchones, plumoén, sabanas y linea infantil (Finatex, 2014).

Su planta de produccion y oficina matriz funcionan en el norte de Quito,
sector La Pulida. Sus puntos de venta se ubican: dos en el centro histérico y
uno en Guajald, al sur de Quito; y otro en el centro de la ciudad de Santo

Domingo de los Tsachilas (Finatex, 2014).



1. ASPECTOS GENERALES

1.1 Antecedentes
Finatex fue creada hace mas de veinte afios por su representante legal, el Sr.
Angel Rubén Bastidas Alvear. El negocio inicié en el mercado informal del
centro historico de Quito, en donde se realizaba la confeccién de juegos de
sabanas. En afos posteriores, gracias a la aceptacién de su unico producto y
al esfuerzo familiar, la empresa logré expandir sus instalaciones y formalizar su

funcionamiento.

En la actualidad, Finatex sigue funcionando como una empresa
netamente familiar, motivo por el cual el autor ha decidido aplicar los
conocimientos adquiridos en la carrera de Negocios Internacionales de la
Universidad de las Américas. Previamente, se realizé un diagndstico preliminar
de la empresa en el cual se detectaron ciertas falencias en las areas de
produccion, ventas, administracion y marketing, razon por la cual el Sr.
Bastidas esta de acuerdo con la elaboracién del plan de mejora para la

mencionada empresa.

1.20bjetivos
1.2.1 Obijetivo general.
Formular un plan de mejoramiento de la gestion de la empresa Finatex, para

elevar sus ventas e incrementar su rentabilidad.

1.2.2 Objetivos especificos.

e Diagnosticar la situacion actual de la empresa, a nivel interno y externo.
e |dentificar las areas susceptibles de mejora que van a ser intervenidas.

e Plantear objetivos y estrategias a corto, mediano y largo plazo.

e Formular las mejoras a implementarse.

e Evaluar la incidencia financiera de los cambios que deben realizarse, en

el marco de las mejoras planteadas.



2. EMPRESAY ENTORNO
2.10rganizacion

2.1.1 Misién.
“Vestir los hogares ecuatorianos con productos textiles de alta calidad y de
medidas completas, satisfaciendo las necesidades y expectativas de nuestros

clientes mediante una cordial y profesional atencion” (Finatex, 2014).

Analisis.
La declaracion de la mision esta incompleta, pues carece de algunas

caracteristicas que debe tener para transmitir el propdsito de la organizacion.

En sus componentes, esta mision carece de algunos temas importantes
que deberia incluir la empresa, como la responsabilidad social y ambiental, y el
enfoque de crecimiento y valoracion de los trabajadores. Por esta razoén, la

mision esta declarada en forma limitada (David, 2013, p. 52).

Otros componentes que la empresa deberia considerar para comunicar
de mejor manera su proposito, son: nivel tecnoldgico, filosofia, creencias,
valores y descripcion precisa de los productos y servicios que ofrece (David,
2013, p. 51).

Al ser una mision incompleta, no transmite una correcta orientacion a los
clientes ni a los trabajadores sobre el propdsito de la empresa y ademas,

dificulta el proceso de administracion estratégica (David, 2013, p. 51).

Por otra parte, se rescata que la declaracion de misién de Finatex esta
planteada de manera inspiradora, lo cual facilita la transmisién del mensaje que
la empresa quiere enviar a sus clientes. Ademas, incluye la descripcion del
mercado al que se dirige y la utilidad de los productos que ofrece, lo que
denota una declaracién concisa (David, 2013, pp. 51-52).



2.1.2 Vision.
“Para el 2018, Finatex sera una marca reconocida como la marca lider en
produccion, comercializacion y distribucidn a nivel nacional de productos

textiles de calidad para el hogar” (Finatex, 2014).

Analisis.

La declaracion de la visidon de la empresa esta bien elaborada, ya que indica lo
que quiere llegar a ser en un periodo determinado (2018). Ademas,
proporciona una perspectiva de los alcances que se quieren lograr en las

diferentes areas de la empresa, con claridad y concision (David, 2013, p. 45).

2.2 Analisis Interno

2.2.1 Situacion general de la empresa.

2.21.1 Administracién y recursos humanos.
A lo largo de su funcionamiento, Finatex ha establecido una cultura
organizacional flexible en la que predominan valores como la honestidad, el
respeto, la puntualidad y la responsabilidad. La flexibilidad obedece a que los
miembros de la organizacion tienen que adaptarse a aspectos muy rigidos,
pero también, muy abiertos (David, 2013, pp. 98-99).

Adicionalmente, la cultura se enfoca en el cliente y se basa en la
armonia de los factores internos y externos (trabajadores y clientes), con el fin
de buscar su satisfaccion (David, 2013, p. 98).

En su gestion, Finatex no aplica conceptos de administracion
estratégica, lo que representa una gran debilidad para la empresa debido a que
descuida todas sus funciones basicas: planeacion, organizacion, motivacion,
administracion de personal y control, las cuales seran detalladas a continuacion
(David, 2013, p. 100).



Planeacion.

Desde su creacion, Finatex ha funcionado de manera empirica, por lo que no
hay indicios de planeacion estratégica y a su vez, afecta a las demas funciones
de administracion y a la operacion diaria. La empresa carece de prondsticos,
objetivos, estrategias, politicas y metas, por lo que resulta complejo saber a
donde se dirige a corto y largo plazo (David, 2013, p. 101).

Organizacion.

La empresa carece de una estructura organizacional formal, lo que ocasiona
varios problemas; uno de los principales es la combinacion de puestos para
formar departamentos, pues no existe una distribucion, estructura o
departamentalizacion adecuada, lo que genera ineficiencia al producirse
duplicidad de funciones (David, 2013, p. 102). Asi, por ejemplo, las facturas de
compra son ingresadas por el administrador, la asistente de contabilidad y el
jefe de marketing para después ser trasladadas a contabilidad; la repeticién de
procesos genera retrasos en otras actividades de mayor importancia que cada

involucrado tiene a cargo.

Tampoco existe una correcta delegacion de autoridad, lo que entorpece
el desarrollo normal de ciertos procesos (David, 2013, p. 102). Un claro ejemplo
es el proceso de solicitud de productos de las sucursales, pues primero deben
ser autorizados por la planta de produccién, especificamente por el gerente de
produccion; la falta de delegacion conduce a retrasos en los pedidos y por

tanto, escasez temporal de stock en las sucursales.

Se evidencia asi, la necesidad de crear una estructura organica con el

fin de tener una organizacion mas eficiente (David, 2013, p. 101).

Motivacion.
Finatex no cuenta con programas de incentivos para sus colaboradores, por lo
que el nivel de motivacién es bajo (David, 2013, pp. 51-52). Sin embargo, la

rotacion también es baja, debido principalmente a que no se exigen



demasiados requisitos para los aspirantes a los puestos de trabajo vy
continuamente se pagan horas extras, lo que contribuye a que la remuneracion

resulte atractiva.

Respecto a la comunicacién interna, esta funciona de manera informal
porque no existen procesos ni canales de informacion formalmente
establecidos. De esta manera, todas las dudas, solicitudes o novedades son

transmitidas directamente al gerente de la empresa (David, 2013, p. 103).

Administracion de personal o recursos humanos.
Debido a la inexistencia de un departamento de recursos humanos, las tareas
relacionadas con estos asuntos son realizadas por el gerente, el administrador

y el jefe de produccidn; cada uno con sus respectivas responsabilidades.

El gerente esta a cargo de la mayoria de actividades, dentro de las que
constan: reclutamiento de personal para ventas y administracion, entrevistas,
pruebas, seleccion de personal, orientacion, disciplina, promocion, politicas,
reglamentacion, transferencias y separacion de empleados (David, 2013, p.
101).

El administrador también realiza actividades afines al recurso humano,
pues se encarga de fijar los salarios y recompensas a los trabajadores; las
liquidaciones; y, otros asuntos relacionados con leyes laborales (David, 2013,
p. 101).

Las responsabilidades del jefe de produccidon se limitan unicamente al
area de produccion de la empresa; esto es, reclutamiento y selecciéon de
personal, capacitaciones y evaluaciéon de todo el personal de planta (David,
2013, p. 101).

A pesar de que la empresa ha funcionado con este sistema en los

ultimos afos, se considera fundamental crear el departamento de recursos



humanos con el fin de administrar de mejor manera los recursos y el talento
humano, para lograr un mejor funcionamiento y evitar inconvenientes (David,
2013, p. 103).

Control.

Esta area representa otra debilidad, debido a que la administracion no tiene la
capacidad de realizar actividades de control enfocadas en el cumplimiento de
objetivos, metas, estrategias y evaluacién de desempeno individual. Esto

obedece a que no existe planeacion estratégica (David, 2013, p. 101).

El unico control que se realiza es el contable, el cual es revisado
mensualmente por el gerente de produccion, con el objeto de analizar la
situacion general de la empresa durante el periodo y tomar acciones

correctivas.

2.21.2 Marketing y ventas.
En el area de marketing la empresa posee fortalezas y debilidades respecto a

las funciones basicas, las cuales se explican a continuacion:

Analisis de clientes.

Finatex no cuenta con mecanismos de recopilacion de informacion, lo que
impide realizar actividades de analisis, creacidn de perfiles de clientes y
evaluacion de su satisfaccion, por la ausencia de datos (David, 2013, p. 104).
El unico método que se emplea es el analisis de la informacién derivada de la

comunicacién entre cliente y vendedor al momento de la compra.

Venta de Productos y Servicios.

Finatex tiene una gran capacidad para vender sus productos, pese a no contar
con estrategias de publicidad o promocién. Desde su origen, ha sido muy
rigurosa en la seleccion de productos, para lo cual se enfoca en tres aspectos:
buena calidad, medidas completas y precios relativamente bajos (Finatex,

2014). De este modo ha conseguido posicionar su filosofia en la mente de los



consumidores; ha logrado una gran aceptacién de sus productos, ya sean
antiguos o nuevos; ha ganado la confianza de sus clientes; ha creado una
ventaja competitiva; y, ha captado una mayor participacién de mercado, en
comparacion con sus principales competidores. Pero al considerar un
crecimiento, es fundamental pensar en estrategias publicitarias que logren

expandir la cartera de clientes (David, 2013, p. 105).

La empresa tampoco cumple actividades de promocion utiles para

incentivar el consumo de los mayoristas y minoristas (David, 2013, p. 105).

En el ambito del servicio, la atencién al cliente en los distintos puntos de
venta es muy buena, pues se dispone de personal capacitado. No obstante,
existe un grave problema en el proceso de facturacion y entrega porque la
empresa mantiene un proceso manual y demorado, pues carece de un sistema

de facturacion.

Planeacioén de productos y servicios.

La empresa no planifica los productos que ofrece; unicamente se basa en las
tres caracteristicas consideradas como principales, pero descuida algunos
elementos como: empaque, garantias, estilo y otros que deberian ser revisados
al momento de ofrecer un producto. Ademas, Finatex no realiza pruebas de
mercado, lo que aumenta el riesgo de realizar malas inversiones debido a que
en ciertas ocasiones, no se logra el retorno o la rotacion esperada en cuanto a

productos, materia prima o maquinaria adquirida (David, 2013, p. 106).

Fijacion de precios.

Finatex tiene un estricto control en la fijacion de precios, ya que este factor es
parte de su filosofia de ofrecer productos a precios menores que los de la
competencia; esto es, una estrategia de precios bajos con margenes de utilidad
bajos con el fin de beneficiarse unicamente por los altos volumenes de venta.
Actualmente, esta politica de trabajo permite que todos los productos tengan
una alta rotacién (David, 2013, p. 106).



Distribucién.

La empresa esta integrada en forma vertical y hacia adelante; cuenta con sus
propios puntos de venta directa al publico y mantiene alianzas con negocios de
venta al detalle ubicados en las diferentes provincias del pais, con lo cual logra

una distribucion de sus productos a nivel nacional (Finatex, 2014).

Esta forma de distribucién representa una fortaleza para Finatex ya que
sus canales de distribucion le permiten una amplia cobertura de distribucion, y

a su vez, un alto volumen de ventas (David, 2013, p. 107).

Investigaciéon de mercados.

Finatex nunca ha realizado un proceso de investigacion de mercados en toda
su historia, el cual es clave para determinar las exigencias, requerimientos o
necesidades del mercado, asi como también sus fortalezas y debilidades
(David, 2013, p. 107).

Analisis de costos y beneficios.

Finatex no realiza un analisis exacto de los costos y los beneficios que obtiene
al momento de tomar decisiones de compra o de inversion, lo que genera un
gran riesgo ya que la empresa podria obtener perdidas al no realizar este
proceso (David, 2013, p. 107).

2.21.3 Finanzas y contabilidad.
Las funciones en el area de finanzas y contabilidad estan a cargo del
administrador y el gerente de produccion, pues tampoco existe un

departamento que se enfoque exclusivamente de este ambito.

En la parte contable, Finatex contrata este servicio, ya que actualmente
no cuenta con sistemas automatizados, lo cual dificulta el manejo de su propia

contabilidad.
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En los temas relacionados con finanzas, las decisiones sobre
inversiones y financiamiento son tomadas en conjunto entre el administrador y
el gerente de produccion. En cuanto a la estructura de capital, Finatex ha
trabajado siempre con capital propio y con crédito de sus proveedores, sin
recurrir al financiamiento de instituciones financieras. Para inversiones, la
empresa no cuenta con presupuestos o asignacion de recursos anuales para la
creacion de proyectos, nuevos productos o adquisicién de activos, por lo que le
resulta dificil crear estrategias a largo plazo; unicamente trabaja en el corto

plazo, en funcion de la disponibilidad de flujo (David, 2013, pp. 108-109).
En los parrafos siguientes se presenta el analisis financiero con base en
el estado de situacidén general de la empresa del afio 2013 y el estado de

resultados analitico de 2013 respecto a 2012:

Tabla 1. Razones de Liquidez

RAZONES DE LIQUIDEZ

Indicador Calculo Total USD

Razoén del circulante Activos circulantes 1,36

Pasivos circulantes

Razén de prueba écida Activos circulantes - inventarios 0.86

Pasivos circulantes

De la razon del circulante se determina que la empresa tiene una buena
capacidad para afrontar sus compromisos a corto plazo, ya que por cada dolar
que debe, tiene USD 1,36 como respaldo en sus activos corrientes (David,
2013, p. 111).

No obstante, al aplicar la prueba acida se observa que la empresa no
esta en condiciones de respaldar sus compromisos a corto plazo sin recurrir a
la venta de su inventario, pues por cada dolar que debe, tiene USD 0,86 para

cubrir sus deudas a corto plazo (David, 2013, p. 111).

Finatex tiene una liquidez regular, ya que depende de la venta parcial de

sus inventarios para afrontar sus compromisos a corto plazo.



Tabla 2. Razones de Apalancamiento
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RAZONES DE APALANCAMIENTO

Indicador Calculo Total
Razén del pasivo total al activo Total de pasivos 90%
total Total de activos
. . . Total de pasivos o
Razén pasivo - capital Capital contable 935%
Razén del pasivo largo plazo a Pasivos a largo plazo 4
capital Capital contable

Mediante la razon de endeudamiento es posible determinar que el 90 %

del total de activos de la empresa esta siendo financiado por sus acreedores;

mientras que la razén pasivo — capital indica que el 935 % de los fondos totales

es aportado por los acreedores, frente al capital aportado por el propietario

(Fred, 2013, p. 111).

La razén del pasivo largo plazo, por su parte, refleja una estructura de

capital de 4 a 1 aproximadamente, pues por cada dolar del patrimonio, Finatex

tiene compromisos a largo plazo por $4 (David, 2013, p. 111).

Las tres razones de apalancamiento analizadas permiten concluir que

Finatex se financia con sus proveedores, quienes cumplen el papel de

acreedores, debido al crédito brindado hacia la empresa.

Tabla 3. Razones de Actividad

RAZONES DE ACTIVIDAD

Indicador Calculo Total
Rotacion de inventario . Vgntas ; 13
Inventario de bienes terminados
Rotacién de activos fijos \{enta§ 11
Activos fijos
Rotacion de activos totales Ventas. 3
Total de activos
Rotacion de cuentas por cobrar Ventas anuales a credito 8
Cuentas por cobrar
Periodo promedio de cobro Cuentas por cobrar 46

Ventas anuales a crédito/365
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Segun el indicador de rotacion de inventario de productos terminados,
que es igual a trece veces, se considera que existe una fortaleza en la fuerza
de ventas al demostrarse que el inventario de USD 360 306,07 rota en un
tiempo de 28 dias (David, 2013, p. 111).

Por otra parte, la rotacion de once veces de los activos fijos refleja la
eficiencia en su uso, pues por cada dolar que invirtid la empresa en activos
fijos, vendié USD 11; mientras que, con una rotacién de tres veces de los
activos totales, se puede concluir que las ventas cubrieron al triple la inversion
en activos (David, 2013, p. 111).

Mediante la rotacion de cuentas por cobrar se puede determinar que
Finatex rota su cartera de cobro ocho veces en el aiio; y, mediante la razén del
periodo promedio de cobro, se observa que la empresa convierte su cartera de
cobro en efectivo en 46 dias. Esto no es una deficiencia, puesto que las ventas
a crédito representan un 20 % del total de ventas, frente al 80 % de ventas al
contado (David, 2013, p. 111).

En general, las razones de actividad muestran una gestion

administrativa efectiva en el uso de los recursos de Finatex.

Tabla 4. Razones de Rentabilidad

Razones de Rentabilidad
Indicador Calculo Total
Utilidad operativa Ventas - costo de ventas 9%
Ventas
Utilidad bruta Ingresos antes de impuestos 39,
Ventas
Utilidad neta Ingreso neto 2%
Ventas
Rendimiento sobre los activos Ingreso neto 6%
totales (ROA) Total de activos °
Rendimiento sobre el capital Ingreso neto 65%
(ROE) Capital contable °
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El margen de utilidad operativa representa el 9 % disponible para cubrir
los gastos de operacion y generar ganancias; el margen de utilidad bruta
corresponde al 3 % de la rentabilidad que tiene Finatex, sin tomar en cuenta los
impuestos ni los intereses; y, el margen neto de utilidades después de
impuestos, es decir, la utilidad neta de la empresa es del 2 % (David, 2013, p.
111).

El rendimiento sobre los activos totales muestra que después de
impuestos, por cada délar invertido en activos la empresa tiene una utilidad de
USD 0,06; es decir, el rendimiento sobre la inversion de Finatex es del 6 %
(David, 2013, p. 111).

Respecto al rendimiento sobre el capital de los accionistas, se aprecia
que por cada dolar invertido por el propietario, su utilidad es de USD 0,65; es

decir, el rendimiento de su capital es del 65 % (David, 2013, p. 111).

Las razones calculadas con base en la utilidad y el rendimiento de
activos muestran una empresa con baja rentabilidad debido al alto nivel del
costo de ventas. Puede concluirse que la efectividad de Finatex en el uso de
sus recursos no es suficiente para generar un margen de utilidad apropiado a

sus niveles de venta.

Tabla 5. Razones de Crecimiento

Razones de Crecimiento
Indicador Calculo Total
Ventas (Ventas 2013/Ventas 2012) - 1 -6%
Utilidad neta (U. Neta 2013/U. Neta 2012) - 1 -27%

En el ultimo afio (2013), las ventas de Finatex decrecieron en 6 % y su
utilidad neta en 27 %, aspecto debilita la operacion de la empresa (David,
2013, p. 112).
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Punto de equilibrio.

El punto de equilibrio de Finatex se calcula en funcion de las ventas, mediante
la aplicacion de la férmula siguiente, en donde “PE” es el punto de equilibrio;
“CF” es igual a costos fijos; “CVT” es el costo variable total; y, “VT” significa

ventas totales (Pymesfuturo, 2013):

_ CF (Ecuacion 1)
FRvanfas = I_T
yr
30H546,B3
= AZ02=2 K51

ATAE2HL 401

PE = 3'310489,5

Del calculo realizado, es posible conocer que Finatex debe vender
USD 3 310 489,5 para que sus ingresos totales sean iguales a sus costos
totales (David, 2013, p. 113); esto implica que en el afio 2013, la empresa
consiguid un buen nivel de ventas debido a que logré superar sus costos

totales y generar ganancias.

2.2.1.4 Produccion y operaciones.
Finatex posee varias fortalezas y debilidades en el area de produccion y
operaciones, la cual posee cinco divisiones: procesos, capacidad, inventario,
fuerza laboral y calidad (David, 2013, p. 115).

Procesos.

Las instalaciones de la empresa constituyen una gran fortaleza, pues
comprenden una planta de produccién propia de 1100 m2, que resulta lo
suficientemente amplia para realizar los procesos de produccion actuales
(Finatex, 2014). Sin embargo, existe un amplio espacio vacio que podria

utilizarse para dar un uso mas eficiente a la planta.
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La organizacion de las instalaciones de planta es bastante buena, pues
esta estructurada de tal modo que permite realizar los procesos de recepcion
de materia prima, produccion, bodegaje y entrega del producto terminado en
forma ordenada y sincronizada, en procura de lograr optimizacién de tiempo y
otros recursos. Esta estructura permite, ademas, realizar un estricto control de
procesos, ya que al estar sincronizados y cronometrados, el jefe de produccion
puede conocer la cantidad de productos que deberan ser entregados por area

al finalizar la jornada laboral.

En el aspecto tecnoldgico, Finatex ha sufrido un estancamiento en los
ultimos anos, debido a que no ha tecnificado sus procesos. Existe una
capacidad ociosa en planta por la falta de operacién de varias maquinas, lo que
ocasiona ineficiencia en el uso de los recursos. Un claro ejemplo de ello, es el
proceso de bordado para el cual la empresa cuenta con una maquina

bordadora, pero contrata el servicio a una tercera empresa.

En lo que se refiere a transporte, la empresa cuenta con sus propios
vehiculos que otorgan una capacidad de distribucion para todos los puntos de
venta, sin la necesidad de contratar transporte externo. Ademas, existe una
corta distancia entre la planta de produccion y los puntos de venta, aspecto que
contribuye a optimizar los tiempos de entrega (David, 2013, p. 115). Sin
embargo, el transporte sirve exclusivamente para movilizar mercaderia entre

los puntos de venta, mas no para distribuir a clientes.

Los procesos del area de produccion se detallan en los parrafos

siguientes, asi como también, en los diagramas de flujo.

Para el proceso productivo Finatex cuenta con varios proveedores fijos
que fueron seleccionados con base en los estandares requeridos por la
empresa. La materia prima utilizada para la elaboracion de juegos de sabanas,
cobertores, cobijas y almohadas es el bramante, y los insumos: plumon, hilos,

elasticos, etiquetas y empaques.
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El proceso inicia en planta con el jefe de produccion, quien se encarga
de emitir los pedidos segun el material requerido, y de acuerdo con los
indicadores establecidos en planta, los cuales alertan sobre la necesidad de
material. Una vez establecido el pedido, se lo transmite fisicamente al gerente
de produccidn, quien analiza su aprobacién o negacién. Si el pedido es
aprobado, se transmite inmediatamente al proveedor correspondiente; si esta

negado, retorna fisicamente al jefe de produccion para su revision.

Una vez contactado, el proveedor requerido verifica la disponibilidad del
producto y procede con el despacho hacia la planta de Finatex. Si el proveedor
no dispone del producto, el pedido pasa a produccion y se entrega una vez

esté listo, lo cual involucra mayor tiempo.

Cuando el pedido es entregado en la planta de produccién de Finatex, el
producto es directamente embodegado, verificado e ingresado al kardex, por el
jefe de produccién. En este paso también se incluye la devolucion de materia
prima con falla, la cual lleva el transportista hacia el proveedor.

El proceso productivo comienza con la planificacién diaria hecha por el
jefe de produccion, quien comunica el plan a las areas de corte y confeccion, y
descuenta del kardex la materia prima separada, para determinar cuantos

productos seran entregados al final de la jornada.

Ya separado, el bramante se extiende en su totalidad para ser sometido
al primer control de calidad. Si el bramante no tiene fallas, es cortado segun las
medidas planificadas; caso contrario, es separado para su posterior devolucion.

Una vez cortado, el bramante pasa al area de confeccion.

En el area de confeccion, las operarias afiaden los elasticos y cosen a
maquina el bramante; se obtienen asi, el producto terminado. En este proceso

también se incluye la etiqueta correspondiente a la medida del producto.
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Una vez confeccionado el producto, comienza el proceso de doblado y
empaque, en el cual se somete al producto al ultimo control de calidad mientras
es doblado para su empaque. Si no existen fallas, se empaca el producto; caso
contrario, vuelve a pasar por el proceso productivo desde el area en donde
ocurrié la falla. Terminado este proceso, el producto final es revisado por el jefe
de produccion con base en el inventario fisico y el kardex.

El producto se distribuye desde la planta hacia los almacenes mediante
vehiculos propios y hacia los clientes mayoristas con el transporte de ellos.

Las entregas se realizan diariamente de acuerdo con los pedidos existentes.

Ruta critica.

Existe un cuello de botella en el proceso de produccion del area de corte, pues
ésta no esta en la capacidad de proveer la materia prima necesaria para las
dos areas de confeccion, debido a su escasa tecnificacion. El area de corte, en
el momento de enfocarse en el abastecimiento de una area, descuida a la otra,
ya que su sistema de corte se encuentra saturado. Es decir que la ruta optima
que el proceso deberia seguir es modificando el area de corte, mediante la
implementacion un sistema tecnificado que permita abastecer simultaneamente

a las dos areas de confeccion.

Capacidad

La capacidad de produccién genera una debilidad que se ve reflejada en
ciertas temporadas del afo cuando la empresa no tiene la capacidad de
satisfacer la demanda por la falta de abastecimiento en el area de corte. Por
otra parte, Finatex no pronostica su produccion a largo plazo, lo que genera

muchas veces escasez o exceso de algunos productos (David, 2013, p. 115).

La capacidad instalada de la planta es 1200 juegos de sabanas diarias,
pero apenas se producen 750, es decir el 63 %, lo que refleja que no esta
aprovechandose toda la capacidad.
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Figura 1. Diagrama de flujo de procesos en planta de produccion.

Inventario.

La empresa no cuenta con un sistema de manejo de inventarios, lo que dificulta

el registro de inventarios de materia prima, materiales, trabajos en procesos y

productos terminados. El sistema de kardex actual resulta anticuado e

ineficiente, pues no genera datos exactos que son necesarios para la toma de

decisiones (David, 2013, p. 115).
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Fuerza laboral.

La empresa cuenta con una fuerza laboral capacitada para todos los procesos
realizados en planta, debido al riguroso proceso de seleccion que verifica la
capacidad productiva de los aspirantes, con el fin de determinar quiénes son

los mas aptos para los puestos de trabajo (David, 2013, p. 115).

Calidad.

Este punto representa un punto fuerte en la empresa ya que Finatex ofrece sus
productos garantizando su calidad lo cual lo logra mediante el estricto control
en la seleccion de materia prima e insumos, y el estricto control de calidad de

productos terminados.

2.21.5 Investigacion y desarrollo.
Finatex no cuenta con un departamento de investigacion y desarrollo; por tanto,
no realiza actividades enfocadas a desarrollar nuevos productos. Actualmente,
la empresa no asigna recursos para el desarrollo de estas actividades, lo que
ha generado un estancamiento en la elaboracion de productos con su marca
(David, 2013, p. 116).

2.2.2 Cadena de valor.
Mediante la cadena de valor de Finatex, es posible determinar que el costo
mas influyente, después de la materia prima, es el costo de venta: personal y
locales comerciales; sin embargo, este factor no representa un inconveniente,

pues engloba cuatro puntos de venta, por lo cual se justifica su valor.

Por otra parte, los costos que pueden considerarse elevados, son los
que estan dentro del proceso productivo, especificamente, los de personal,
maquinaria, y de planta de produccién, los cuales son altos debido a los

problemas detectados en produccion.
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Finatex deberia aprovechar de mejor forma sus recursos de planta, con
el fin de lograr una produccion mas eficiente, que le permita reducir sus costos,

y a su vez, solucionar los problemas generados.

Tabla 6. Costos

Costos de proveedores $8,29
Materia prima $8,29
Costos de produccion $1,26
Mantenimiento $0,04
Personal $0,36
Suministros y repuestos $0,10
Equipos de computacion y software $0,02
Magquinaria $0,33
Planta de produccion $0,38
Muebles y enseres $0,01
Servicios basicos $0,01
Costos de distribucion $0,28
Seguros $0,01
Mantenimiento $0,04
Vehiculos $0,23
Combustibles y lubricantes $0,01
Costos de venta $2,11
Personal $0,60
Suministros y repuestos $0,10
Equipos de computacion y software $0,10
Locales comerciales $1,22
Muebles y enseres $0,03
Servicios basicos $0,05
Pagina web $0,01
Transporte $0,01
Costos administrativos $0,30
Contabilidad $0,06
Administracion $0,24

2.2.3 Matriz EFI.
La matriz de Evaluacién de Factores Internos es una herramienta que permite
sintetizar la informacion obtenida al realizar la auditoria interna de una
empresa, para evaluar las fortalezas y debilidades mas importantes y facilitar la
formulacion de estrategias para el proceso de administracion estratégica
(David, 2013, p. 122).
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Metodologia.

Para construir la matriz EFl se detallan los factores internos clave de la
empresa (fortalezas y debilidades). A cada uno se le asigna una ponderacién
que indica su grado de importancia con respecto al éxito de la empresa en la
industria. La ponderacion va de 0,0 (sin importancia) a 1.0 (muy importante), y
su suma debe ser igual a 1.0. Posteriormente, se asigna una clasificacion
basada en la empresa y con valores de 1 a 4, donde 1 es una debilidad
importante; 2 una debilidad menor; 3 una fortaleza menor; y, 4 una fortaleza
importante. Entonces, las ponderaciones de cada factor se multiplican por su
clasificacion, para determinar una puntuacion ponderada a cada variable.
Finalmente, se suman todas las puntuaciones ponderadas de cada variable
con el objeto de determinar la puntuacion ponderada total (David, 2013, p.
122).

Una vez realizada la matriz EFI, su interpretaciéon se basa en la
puntuacion ponderada total mediante los siguientes parametros: si es mayor a
2,5 representa una posicion interna fuerte, y si es menor a 2,5 indica que
existen grandes debilidades internas (David, 2013, p. 122).

Resultados.
Tabla 7. Matriz EFI

MATRIZ EFI
T.
No. Factores Clave Ponderacion Calificacion Ponderado
FORTALEZAS

Alta rotacion de inventarios (13 veces) 0.05 4 0.2
2 Alto porcentaje de ventas al contado (80%) 0.01 3 0.03
3 (_Sran gceptacmn de sus productos gracias a su 0.04 4 016

filosofia

Integracion vertical hacia adelante 0.05 4 0.2

Distribucién a nivel nacional 0.05 4 0.2
6 Alianzas estratégicas con proveedores y 0.05 4 0.2

detallistas

7 Altos plazos de crédito de sus proveedores 0.02 3 0.06
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T.
No. Factores Clave Ponderacion Calificacion Ponderado
8 P(opesos de logistica interna y externa 0.02 3 0.06
eficientes
9 Ubicacion estratégica 0.02 3 0.06
10 Unidades de transporte logistico propias 0.02 3 0.06
11 Productos con altos estandares de calidad 0.04 4 0.16
12 Alta satisfaccion de clientes minoristas 0.04 4 0.16
13 Alta participacién de mercado 0.01 3 0.03
14 Gran reconocimiento y posicionamiento de 0.05 4 0.2
marca
DEBILIDADES
Carece de una administracion estratégica 0.05 0.05
2 Carece de una estructura organica 0.02 2 0.04
3 Inexistencia del departamento de Recursos 0.02 y 0.02
Humanos
4 Descuido de las funciones de marketing 0.05 1 0.05
5 No uti_Iiza si_stemas _de CRM, contables y de 0.02 2 0.04
manejo de inventarios
Rentabilidad baja 0.05 1 0.05
Decrecimiento en ventas por falta de variedad 0.05 1 0.05
8 Decrecimiento en utilidades por aumento de 0.05 1 0.05
costos de venta
9 Personal desmotivado 0.04 1 0.04
10 Poc_a variedad en las lineas de manteles y 0.02 2 0.04
cortinas
11 Ca_rencia de s’isfremas para pago mediante 0.01 2 0.02
tarjetas de crédito
12 Insuficiencia de abastecimiento en el area de 0.04 y 0.04
corte
13 Capacidad ociosa de activos (maquinaria) 0.03 1 0.03
14 Leve insatisfaccion de clientes mayoristas 0.02 1 0.02
15 Problemas con el proceso de facturacién 0.02 1 0.02
16 Baja satisfaccion de clientes en la sucursal 3 0.04 y 0.04
(Sur)
TOTAL 1.00 2.38

Conclusiones.

De la matriz EFI, es posible determinar que la empresa tiene grandes

debilidades internas, pues el total ponderado es de 2,38; que se encuentra bajo
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el promedio de 2,5 (David, 2013, p. 122). Las debilidades afectan al
funcionamiento de la empresa y sus resultados financieros, por lo que es
imprescindible tomar medidas correctivas basadas en las fortalezas de la

empresa, para disminuir las falencias encontradas.

2.3 Analisis Externo

2.3.1 Industria.

A continuacion se detallara la industria a la cual pertenece Finatex y la

actividad econdmica a la que se dedica:

Industria: Comercio al por mayor y al
por menor. Grupo G.

4 N

Negocio: Venta al por mayor y menor de
articulos textiles: juegos de mesa, de
cocina, de bafo, de salay de

dormitorio.

\. J

Figura 2. Industria
Tomado de Instituto Nacional de Estadistica y Censos (INEC), 2012

2.3.2 Mercado
La investigacion y el analisis del mercado pretenden recopilar la informacién de

los clientes actuales y potenciales de Finatex.
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2.3.21 Problema de gerencia.
¢,Son viables las mejoras en la empresa Finatex?

2.3.2.2 Problema de la investigacion.
Finatex carece de informacion sobre la percepcion de sus clientes respecto a la

empresa, la marca, los productos y el servicio. Se desconoce el
comportamiento de los consumidores; sus gustos, preferencias, necesidades,
habitos de compra, frecuencia de compra y otros aspectos que inciden en la
compra del producto. Finatex carece de informacion del mercado: competencia,

precios, proveedores y otros factores externos.

2.3.2.3 Diseno de la investigacion.
La investigacion realizada es de tipo descriptivo-cualitativa, desarrollada a

través de un grupo de enfoque; y de tipo descriptivo-cuantitativo, mediante

encuestas a clientes potenciales y censo a clientes actuales.

2.3.2.4 Investigacion descriptiva cualitativa.

2.3.2.4.1 Grupo de enfoque.

Definicion.

Los grupos de enfoque o grupos focales son una técnica cualitativa de
investigacion que consiste en realizar entrevistas a grupos de seis a doce
personas, en los cuales el moderador desarrolla de manera flexible un conjunto

de temas relacionados con el objeto de estudio (Salman et al., 2003, p. 158)

Metodologia.

La entrevista al grupo focal se realizd a clientes actuales de Finatex
(mayoristas y minoristas), escogidos aleatoriamente en uno de los puntos de
venta. La entrevista comprende trece preguntas abiertas y su duracion fue de
veinte minutos. Las preguntas se detallan en el Anexo 3. Entrevista a Grupo

Focal.
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Resultados.

Los resultados obtenidos de la entrevista a clientes minoristas son:

No existe variedad en ciertas lineas de productos.

Se sienten satisfechos con la calidad de los productos.

Se sienten conformes con los precios de los productos ofrecidos; los
consideran econdmicos en comparacioén con el mercado.

Estan conformes con las medidas de los productos.

Requieren mayor variedad de colores y disefos infantiles.

La atencion del personal de ventas es muy buena.

Las instalaciones son comodas.

Califican como “muy buena” a la ubicacion de los locales principales,
pues consideran que es de facil acceso.

Finatex es la primera marca que viene a su mente al momento de
pensar en juegos de sabanas.

Estan muy satisfechos con los juegos de sabanas Finatex

Sienten incomodidad en los establecimientos los fines de semana,

debido a la alta concurrencia de clientes.

Los resultados obtenidos de las entrevistas a clientes mayoristas son:

No se sienten conformes con la variedad de ciertos productos, por lo que
recurren a otras empresas para adquirirlos.

Estan conformes con la calidad de los productos, pero demandan
empaques mas resistentes para que soporten la reventa.

Se sienten inconformes con los descuentos en compras al por mayor.
Reconocen que la marca Finatex esta posicionada en sus consumidores
por la garantia de las medidas de los juegos de sabanas.

No han tenido inconvenientes y se sienten satisfechos con la atencion
recibida, pero tienen dificultades en dias de alta concurrencia.
Consideran que el espacio del establecimiento principal esta saturado.

El proceso de facturaciéon es lento en los dias de alta concurrencia.

Califican como “muy buena” la ubicacién de los locales principales.
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e Tienen dificultad al momento de retirar la mercaderia del establecimiento
principal.
e Piensan que las sabanas Finatex no deberian ser modificadas en ningun

aspecto.

Conclusiones.
e Mejorar la atencion de necesidades de los clientes mayoristas.
e Mantener la atencion que se esta dando a los clientes minoristas.
e Aumentar la variedad de productos en la linea de cortinas y manteles.
e Aprovechar el posicionamiento de la marca Finatex.
e Establecer rangos de precios y descuentos para clientes mayoristas y
minoristas.

e Mejorar el proceso de facturacion y entrega.

2.3.2.5 Investigacion descriptiva cuantitativa.

2.3.2.5.1 Encuestas a clientes potenciales.
Mercado objetivo.
El mercado objetivo de Finatex esta compuesto por los jefes de hogar que
habitan en las parroquias de: San Juan, Centro Histérico, San Bartolo y
Solanda, pues geograficamente son las mas cercanas a los puntos de venta de
la empresa. Adicionalmente, Finatex se enfoca en hogares de estrato

econdémico C+ y C-, es decir, la clase media y media baja.

Segmentacion geografica.
Segun el ultimo censo realizado por el INEC en el afio 2010, los datos de la

poblacién nacional son los siguientes:

Tabla 8. Poblacion Ecuador, Pichincha y Quito Afio 2010

TERRITORIO POBLACION
Ecuador 14’ 483 499,00
Pichincha 2’ 576 287,00
Quito 2’239 191,00

Tomado de INEC, 2013
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Tabla 9. Poblacion Mercado Objetivo

PARROQUIA POBLACION

San Juan 54 027
Centro Histérico 40 862
San Bartolo 63 771
Solanda 78 279
TOTAL 236 939

Tomado de Instituto de la Ciudad, 2012a

Segmentacion demografica y psicografica.

Debido a que el mercado objetivo son los hogares de las parroquias detalladas
con anterioridad, se toma como base el indicador “Promedio de personas por
hogar”, con el fin de transformar la poblacién a numero de hogares. Segun el
Instituto de la Ciudad (2012b), el promedio de personas por hogar en la ciudad
de Quito es de 3,5.

236 939/ 3,5 = 67 696,86 hogares (Ecuacioén 2)

Una vez determinado el numero de hogares existentes en las parroquias
mencionadas (Ecuacion 2), estos fueron segmentados por nivel
socioeconémico. Segun el INEC (2012), los niveles socioecondmicos se

distribuyen segun se muestra en la Figura 3.

Debido a que Finatex se enfoca en la clase media y media baja, se
consideraron los porcentajes de los estratos C+ y C-, para determinar la
poblacién perteneciente al nivel socioecondmico mencionado. Con la Ecuacién
3, se obtiene como resultado que la poblacion que se utilizara para el calculo
de la muestra es: 48 809,44.

67 696,86 * 72,10% = 48 809,44
(Ecuacion 3)
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Figura 3. Segmentos socioecondémicos hogares
Tomado de INEC, 2012

Calculo de la muestra

La poblacion que cumple con las caracteristicas del mercado objetivo de
Finatex es de 48 809,44 personas. La formula de muestreo a aplicarse y su
calculo se muestran en la Ecuacion 4. y la Tabla 10, respectivamente (Galindo,
2010, p. 386).

n= N*Z%*p*q (Ecuacion 4)
(N-1)(e*)+Z**p*q

Tabla 10. Variables para Calculo de la Muestra

N= 48 809,44 Ya que es la poblacién.

Z= 1,96 Ya que el porcentaje de incertidumbre es 95%.
e= 5% Ya que es el limite de error muestral.

P= 50% Ya que es la probabilidad de aceptacion.

Q= 50% Ya que es la probabilidad de rechazo.

n= 381 Este es el tamaino de muestra.
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Definicion de encuesta.

Las encuestas son un instrumento utilizado en los procesos de investigacion
que operan con informacion cuantitativa. Se aplica en la recopilacién de
informacion en sondeos de opinidn e investigaciones a largo plazo que

requieren de datos cuantitativo (Salman et al., 2003, p. 204).

Metodologia.

Para clientes potenciales, la investigacion se realizé mediante encuestas a una
muestra del mercado objetivo, aplicando un cuestionario de catorce preguntas
cerradas, las cuales se detallan en el Anexo 4. Encuesta a Clientes

Potenciales.

Resultados.

Ho0-3meses

B3 meses - 6 meses
& meses - 1 afio
W mas de 1 affo

Figura 4. Frecuencia de compra
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W 502 550
EFs50a$100
O3$100a $150
W Mas de §150

Figura 5. Monto de compra

M Jusgos de sabanas

B Cobijas

Ocubrecamas

M Edredones o cobertores
CMarteles

M 1oalias

HEcortinas

Figura 6. Producto mas vendido
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Wiz plaza
B2 plazas
Oz 172 plazas
|k plazas

Figura 7. Medidas predominantes

M caliciad

EPrecio

Opresentacian
Disefio

Figura 8. Factor de mayor influencia
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W Tiendas especializadas
H Supermercados

O compras por internet
W Compras por catdlogo
Ootro

Figura 9. Medio de adquisicion o pago

B nacionales
Eextranjeros

Figura 10. Preferencia de origen o procedencia
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M correo slectronico
HERedes sociales
CRevistas

M Diarios

O nedios de comunicacisn
M otros

Figura 11. Preferencia para recepcion de informacion

Msi
Hro

Figura 12. Aceptacion del negocio
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B3i050
E351550
Os2050
Ws2550

Figura 13. Valor a pagar por un juego de sabanas de dos plazas, de buena calidad y medidas

completas

]| Megamaxi

E sukasa

[ Aimacenes Rose
M Colchatex

[ Amelistex

B Germatex

B Basesco

O creaciones ol
B Moperti

MW Borditex
Orprisma

[ Firtex

B Textil Monaco
Dotros

Figura 14. Competencia
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Conclusiones

Aumentar la produccion y adquisicion de todos los productos de dos
plazas y dos plazas y media debido a la nueva tendencia.

Aprovechar la aceptacion de la empresa en el mercado, para expandir la
cartera de clientes.

Realizar publicidad en revistas y medios de comunicacion, enfatizando la
ubicacion de las tiendas especializadas de Finatex y el factor calidad,
como los mas influyentes.

Impulsar la promociéon de juegos de sabanas Finatex, pues su precio es
menor al que esta dispuesto a pagar gran parte del mercado.
Aprovechar la preferencia por los productos textiles nacionales.

Realizar campanas de posicionamiento de marca, pues las que estan
posicionadas en los consumidores potenciales, son marcas de grandes
empresas como Megamaxi o Pintex y no de medianas o similares a

Finatex.

2.3.2.5.2 Censo a clientes actuales.
Definicion de censo.

Censo es “la enumeracion completa de todos los elementos que conforman

una determinada poblacion que va a ser analizada en el proceso de

investigacion de mercado” (Malhotra, 2004, p. 314). La poblacién de estudio,

comprende a los clientes actuales mayoristas y minoristas de Finatex.

Metodologia.

A todos los clientes actuales se aplicaron encuestas de satisfaccion o censo,

las cuales se dividieron en dos grupos: uno para los clientes que compran la

mercaderia para consumo propio y otro para quienes llevan la mercaderia para

revenderla, pues son diferentes las variables que deben calificarse. Las

encuestas a clientes minoristas se dividen por establecimientos con el fin de

determinar la satisfaccion de los clientes en cada uno de los puntos de Finatex.
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Ambas encuestas contienen ocho preguntas cerradas, las cuales se detallan
en el Anexo 5. Encuesta a Clientes Minoristas y Anexo 6. Encuesta a Clientes

Mayoristas.

Tabla 11. Resultados Clientes Minoristas y Mayoristas

SATISFACCION CLIENTES MINORISTAS

Sucursal 1. Imbabura - Centro Historico 90%
Sucursal 2. Hermano Miguel - Centro Historico 88%
Sucursal 3. Centro Comercial de Mayoristas y Comerciantes Andinos -

Sur 75%
Sucursal 4. 3 de Julio - Santo Domingo de los Tsachilas 98%
TOTAL 88%

SATISFACCION CLIENTES MAYORISTAS

TOTAL | 81%

e Sucursal 1. Imbabura — Centro de Quito

B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 15. Satisfaccién con la linea de productos. Cliente Minorista Sucursal 1
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B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO “ NADA SATISFECHO

0,
4%/‘1A)

Figura 16. Satisfaccion con la calidad. Cliente Minorista Sucursal 1

B MUY SATISFECHO =POCO SATISFECHO “ NADA SATISFECHO

1%

Figura 17. Satisfaccion con los disefios. Cliente Minorista Sucursal 1
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W MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO * NADA SATISFECHO

0%

Figura 18. Satisfaccién con el precio. Cliente Minorista Sucursal 1

EMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  “ NADA SATISFECHO

1%

Figura 19. Satisfaccién con la atencion. Cliente Minorista Sucursal 1
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B MUY SATISFECHO = POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

1%

Figura 20. Satisfaccién con las instalaciones. Cliente Minorista Sucursal 1

B MUY SATISFECHO W POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

0%

Figura 21. Satisfaccion con el producto propio. Cliente Minorista Sucursal 1




40

B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 22. Satisfaccién con la facturacion. Cliente Minorista Sucursal 1

e Sucursal 2. Hermano Miguel — Centro de Quito

B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

0%

Figura 23. Satisfaccién con la linea de productos. Cliente Minorista Sucursal 2
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B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 24. Satisfaccién con la calidad. Cliente Minorista Sucursal 2

E MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

0%

Figura 25. Satisfaccion con los disefios. Cliente Minorista Sucursal 2
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B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

Figura 26. Satisfaccion con los precios. Cliente Minorista Sucursal 2

B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

2%

Figura 27. Satisfaccién con la atencion. Cliente Minorista Sucursal 2
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EMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

2%

Figura 28. Satisfaccion con las instalaciones. Cliente Minorista Sucursal 2

B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

0%

Figura 29. Satisfaccion con el producto propio. Cliente Minorista Sucursal 2
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W MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO  NADA SATISFECHO

0%

Figura 30. Satisfaccion con la facturacion. Cliente Minorista Sucursal 2

Sucursal 3. Centro Comercial de Mayoristas y Comerciantes Andinos —
Sur de Quito

EMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  “ NADA SATISFECHO

Figura 31. Satisfaccién con la linea de productos. Cliente Minorista Sucursal 3
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B MUY SATISFECHO = POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 32. Satisfaccion con la calidad. Cliente Minorista Sucursal 3

B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO - NADA SATISFECHO

Figura 33. Satisfaccion con los disefios. Cliente Minorista Sucursal 3
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B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 34. Satisfaccion con los precios. Cliente Minorista Sucursal 3

B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

0%

Figura 35. Satisfaccién con la atencion. Cliente Minorista Sucursal 3
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EMUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO “ NADA SATISFECHO

Figura 36. Satisfaccion con las instalaciones. Cliente Minorista Sucursal 3

E MUY SATISFECHO ®=POCO SATISFECHO * NADA SATISFECHO

0%

Figura 37. Satisfaccién con el producto propio. Cliente Minorista Sucursal 3




48

B MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO  NADA SATISFECHO

0%

Figura 38. Satisfaccién con la facturacion. Cliente Minorista Sucursal 3

e Sucursal 4. 3 de Julio — Santo Domingo de los Tsachilas

WMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

0%

Figura 39. Satisfaccién con la linea de productos. Cliente Minorista Sucursal 4
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W MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

2%

Figura 40. Satisfaccién con la calidad. Cliente Minorista Sucursal 4

W MUY SATISFECHO = POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

2%

Figura 41. Satisfaccién con los disefios. Cliente Minorista Sucursal 4
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E MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 42. Satisfaccion con el precio. Cliente Minorista Sucursal 4

E MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

0%

Figura 43. Satisfaccién con la atencion. Cliente Minorista Sucursal 4
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B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

2%

Figura 44. Satisfaccion con las instalaciones. Cliente Minorista Sucursal 4

H MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO © NADA SATISFECHO

0%

Figura 45. Satisfaccion con el producto propio. Cliente Minorista Sucursal 4
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EMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

Figura 46. Satisfaccion con la facturacion. Cliente Minorista Sucursal 4

e Clientes Mayoristas

B MUY SATISFECHO W POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

0%

Figura 47. Satisfaccién con la linea de productos. Cliente Mayorista
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E MUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 48. Satisfaccion con la calidad. Cliente Mayorista

EMUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

Figura 49. Satisfaccién con los disefios. Cliente Mayorista
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E MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

Figura 50. Satisfaccién con los incentivos. Cliente Mayorista

EMUY SATISFECHO ®POCO SATISFECHO ~ NADA SATISFECHO

0%

Figura 51. Satisfaccién con la atencion. Cliente Mayorista
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B MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

3%

Figura 52. Satisfaccién con el despacho. Cliente Mayorista

W MUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO = NADA SATISFECHO

0%

Figura 53. Satisfaccion con el producto propio. Cliente Mayorista
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EMUY SATISFECHO  ®POCO SATISFECHO  ~ NADA SATISFECHO

Figura 54. Satisfaccion con el crédito. Cliente Mayorista

Conclusiones

Generales:

Continuar con los estandares de calidad porque generan un buen
resultado.

Aprovechar el reconocimiento de la marca Finatex en los juegos de
sabanas, para expandirlo hacia otros productos.

Mantener el esquema de precios utilizado para minoristas.

Mejorar el funcionamiento de la Sucursal 3, pues el nivel de satisfaccion
de sus clientes es inferior al de otras sucursales.

Enfocarse en las necesidades de los clientes mayoristas, debido a que

su nivel de satisfaccion es inferior al de los clientes minoristas.

En la Sucursal 1:

Aumentar la variedad de disefios y colores.

Mejorar el proceso de facturacion y entrega.




En la Sucursal 2:
e Aumentar las lineas de productos (manteles y cortinas).
e Aumentar la variedad de disefios y colores.

e Mejorar el proceso de facturacion y entrega.

En la Sucursal 3:
¢ Aumentar las lineas de productos (manteles y cortinas).
e Aumentar la variedad de disefios y colores.
e Mejorar el proceso de facturacion y entrega.
e Mejorar el esquema de precios.
e Mejorar la atencion al cliente.

e Mejorar las instalaciones del establecimiento.

Sucursal 4:

e Mejorar el proceso de facturacion y entrega.

En cuanto a clientes mayoristas:
e Aumentar las lineas de productos.
e Aumentar la variedad de disefios y colores.
e Mejorar los incentivos y descuentos.

e Mejorar los plazos de crédito establecidos.

2.3.3 Analisis PESTEL.
2.3.3.1 Factores politico — legales.

Transformacion de la Matriz Productiva.
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La matriz productiva consiste en el conjunto de productos, procesos

productivos y relaciones sociales resultantes de dichos procesos realizados

dentro del pais. En el caso ecuatoriano, histéricamente se ha tenido un patrén

primario-exportador respecto a la matriz productiva (Secretaria Nacional de

Planificacion y Desarrollo [SENPLADES], 2013).
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En la actualidad, el gobierno esta impulsando la transformacion del
patrén de especializacidn de la economia ecuatoriana, debido a la desigualdad
derivada del patron primario-exportador. Con esta transformacion, el gobierno
busca aprovechar las capacidades y los conocimientos de la poblacién con el
fin de llegar a un patrén que privilegie la produccion diversificada, ecoeficiente
y con mayor valor agregado (SENPLADES, 2013).

El proceso de transformacion es un aspecto muy importante en el pais,
por el impulso del gobierno al sector productivo en aspectos como tecnologia,
produccion, exportaciones y otros relacionados, que podrian ser aprovechados
por las empresas locales. Adicionalmente, este proceso también influye en la
entrada de nuevos productores, con lo que se genera una mayor competencia

en el pais y por tanto, se exige mayor competitividad a las empresas.

Aranceles.

Para la importacion de productos textiles al Ecuador existe un “arancel
compuesto” establecido por el Comité de Comercio Exterior (COMEX)
mediante el Arancel Nacional de Importaciones. Dicho arancel consiste en la
combinacion de un derecho “ad-valérem” y de un derecho “especifico”. En el
caso de productos textiles, tales como: ropa de cama, de mesa, de tocador, de
cocina, visillos y cortinas, el arancel establecido es del 10 % de ad-val6rem
mas USD 5,50 por kilogramo. No existen cupos establecidos para la
importacion de estos productos (Camara de Comercio de Quito, 2013).

Los aranceles a los productos textiles representan una barrera de
ingreso que limita a las empresas las tareas de importacion, puesto que se
encarecen los costos y se dificulta, por ende, su comercializacién. Por otra
parte, esta barrera favorece a la produccién nacional, pues la vuelve mas
competitiva respecto a los productos extranjeros. Sin embargo, existen ciertos
productos que continuan ingresando al pais con precios menores, pero de

inferior calidad.
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Acuerdos comerciales.

El pasado 17 de julio, Ecuador cerré positivamente un acuerdo comercial
multilateral con la Unién Europea, el cual consiste en el libre ingreso de la
oferta exportable del pais en el mercado europeo, asi como también el libre
ingreso de ciertos bienes de lujo europeos hacia el mercado ecuatoriano. En
general, entre los principales beneficios del acuerdo se destacan: maximizacion
de oportunidades para los exportadores, reduccion de costos de importacion de
ciertos productos y la proteccion de los sectores mas sensibles del pais

(Agencia Publica de Noticias del Ecuador y Suramérica, 2014).

Este acuerdo comercial es muy importante para el sector de
confecciones textiles porque brinda la oportunidad de ingresar a un mercado
muy amplio como el europeo. Este acuerdo no representa una amenaza, pues

los productos textiles europeos no tienen preferencias arancelarias.

Apoyo gubernamental.

Actualmente existen varios organismos creados por el gobierno, con el fin de
impulsar el crecimiento empresarial del pais. Entre los principales se encuentra
el Instituto de Promocion de Exportaciones e Inversiones (Pro Ecuador),
organismo adscrito al Ministerio de Comercio Exterior que tiene la finalidad de
promover la oferta de productos tradicionales y no tradicionales de Ecuador
hacia el resto del mundo. En sintesis, Pro Ecuador funciona como una guia
para las empresas nacionales, brindandoles herramientas como:
capacitaciones, asesorias y espacios en ferias internacionales, que contribuyen
en su preparacion para el proceso de exportacion (Instituto de Promocién de

Exportaciones e Inversiones, s.f.).

El apoyo brindado por estas instituciones es una buena opcion para los
empresarios ecuatorianos, ya que promueven la expansién y el desarrollo
empresarial, especialmente para aquellas empresas que han logrado un
alcance significativo a nivel nacional y se enmarcan en la expansion hacia el

mercado internacional.
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Nuevas regulaciones.

El 7 de diciembre de 2013 entré en vigencia en Ecuador la nueva
reglamentacion del Ministerio de Industrias y Productividad, respecto al
etiquetado de prendas de vestir, ropa de hogar y complementos de vestir. Esta
norma se enfoca en garantizar que todos los productos textiles comercializados
en el pais cuenten con su respectivo etiquetado, en donde constan los datos
del fabricante o importador, la composicion, las medidas y las instrucciones de
lavado, con el fin de informar a los consumidores de las caracteristicas del

producto que estan adquiriendo, entre otros fines (INEN, 2013).

Esta regulacion afecta a los confeccionistas y fabricantes de productos
terminados, asi como también, implica que cada empresa exija a sus

proveedores el cumplimiento de ésta.

2.3.3.2 Factores econémicos.

Riesgo pais.
El riesgo pais que registré el Ecuador al finalizar el primer trimestre del afio
2014 fue de 549; en comparacion con los ultimos afos, se nota que este

indicador ha decrecido, pese a su incremento en los ultimos cuatro meses.

De todas maneras, Ecuador continua manteniéndose -en gran
proporcion- por encima del promedio de los demas paises de América Latina
(Camara de Industrias y Produccion, 2014), por lo que se considera un pais de
alto riesgo para invertir, lo que afecta la llegada de inversion extranjera por la
desconfianza que genera este indicador al reflejar que el pais no constituye

una buena opcidn de inversion frente a sus paises vecinos.
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Figura 55. Indicador Riesgo Pais
Tomado de la Camara de Industrias y Produccién, 2014

Producto interno bruto (PIB).

Al considerar como afio base el 2007, se concluye que la tendencia de la
industria del comercio ha sido creciente en los ultimos afos con excepcion del
2009, lo que resulta evidente al ver las variaciones detalladas en la Tabla 12.
en donde todas son positivas con excepcion del aino 2009, cuando ocurrié una

ligera caida del aporte de la industria del comercio.

Con relacién en la participacion de la industria del comercio en el total
del PIB nacional, ésta no registro avances en el periodo mencionado, ya que
su porcentaje no ha logrado superar el 11,22 % del ano 2000. No obstante,
esto no quiere decir que la industria del comercio esté en decadencia; lo que
este factor indica es que la industria presenta un crecimiento inferior en
comparacion con el del PIB Nacional, y por tanto, otras industrias del pais

estan creciendo en mayor proporcion.



Tabla 12. PIB Industria del Comercio
PIB REAL (2007) PIB Comercio

PIB PIB
Comercio Nacional

2000 | -
2001 4,7%
2003 3,1%
2005 6,1%
2007 0,2%
2009 -3,9%
2011 6,0%
2013 2,9%
jun-14  3.517.721 34.388.228

Variaciéon

Participacion

11,22%
11,30%
11,08%
11,12%
10,69%
10,77%
10,71%
10,50%
10,94%
10,45%
10,97%
10,78%
10,56%
10,32%

Nota: Resultados en valores corrientes y constantes a precios de 2007. Tomado del Banco

Central del Ecuador, 2014a
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Figura 56. PIB Real, afio base 2007
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014
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Nota: Resultados en valores corrientes y constantes a precios de 2007. Tomado del Banco

Central del Ecuador, 2014a
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Inflacion.

En el Ecuador, la inflacién se ha mantenido estable; no ha existido variaciones
considerables en los ultimos afos, con excepcion de 2008 cuando tuvo un gran
aumento que se normaliz6 en el siguiente afio. La inflacion registrada en
diciembre de 2014 fue del 3,67 %, indicador que se mantiene en el promedio, y
se considera satisfactorio para la economia porque disminuye la incertidumbre,
favorece a la rentabilidad esperada de las inversiones y mantiene el bienestar

de los consumidores debido a que no han perdido su poder adquisitivo.

. sz INFLACION ANUAL
(Porcentajes, 2006-2012)
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2 | . . .
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Figura 57. Inflacién anual en porcentajes, periodo 2006-2012
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014b

Nivel de ingresos y gastos.

Los ingresos y los egresos son mayores en las areas urbanas que en las areas
rurales, aspecto a considerar por parte de las empresas pertenecientes a la
industria comercio debido a que las personas del mencionado sector, destinan
mayor cantidad de dinero al gasto, en comparacién con las del area rural.
Existe, adicionalmente, un gran porcentaje del gasto corriente per capita que se
destina a otros gastos diferentes a los de alimentacién entre los cuales se

puede incluir el gasto por adquisicion de productos textiles.
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Tabla 13. Indicadores de Ingresos y Gastos

] Area
Indicadores Total Urbana_|Rural
Ingreso corriente en délares
Ingreso Promedio del hogar 893 1.046 567
Ingreso per capita 230 274 141
Porcentaje del ingreso no monetario 20,7% 19,7% 24,6%
Coeficiente de Gini 0,45 0,44 0,39
Gasto corriente en délares
Gasto corriente promedio del hogar 810 943 526
Gasto corriente per capita 209 247 131
Porcentaje del gasto en alimentacion® |24,4% 22,6% 32,0%

Tomado de INEC, 2012

Confianza del consumidor.

El indice de Confianza del Consumidor ha tenido una tendencia creciente en
los ultimos afios, situacion que representa una gran oportunidad para las
empresas ecuatorianas porque indica que los consumidores tienen mayor
optimismo hacia la situacion econémica del pais. Este optimismo impulsa al
consumo, lo que a su vez impulsa a la expansidon econdmica debido a la
estabilidad.

% {NDICE DE CONFIANZA DEL CONSUMIDOR

(2008-2014)
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Figura 58. indice de Confianza del Consumidor, periodo 2008-2014
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014b
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Tasa de interés pasiva.

La tasa de interés pasiva de los ultimos meses no ha variado en gran
proporcion, lo cual indica que los bancos o instituciones financieras han estado
pagando la misma tasa de interés por los depdsitos de las personas. En lo que
se refiere a volatilidad, al tener una tasa de interés pasiva que se ha mantenido

estable, se puede decir que no existe volatilidad.

Tabla 14. Tasa de Interés Pasiva Efectiva Referencial por plazo en porcentajes. Noviembre
2013- 2014

Plazo en dias dic-13 ene-14 feb-14 mar-14 abr-14 may-14 jun-14  jul-14  ago-18 sep-14  oct-14  nov-14  dic-14

30-60 389 339 389 3B 389 405 403 s Alg i 4l 417 428
61-90 ief 387 367 3 36f A5l 473 455 443 45 43 444 468
91-120 453 453 453 493 4.93 533 53 515 540 202 456 a3 S
121-180 all hil. A 511 311 566 584 563 271 55 5.56 a4E A70
181-380 5.65 5.65 5.65 5.65 5.65 630 629 626 638 63 .27 SE7 AIS
>361 535 535 5.35 535 535 [ L B L B 712 P R . L5 116

Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014c

Tasa de interés activa

Al igual que la tasa pasiva, la tasa activa se ha mantenido constante en los
ultimos meses, lo que resulta positivo porque refleja que el pais no es volatil
respecto a las tasas de interés, y por tanto, el riesgo de los empresarios que se

encuentran en el mercado ecuatoriano es minimo.

Tabla 15. Tasa de Interés Activa Efectiva Referencial por plazo en porcentajes. Diciembre
2013- 2014

Segmento dic-13 ene-14 feb-14 mar-18 abe-14 may-14 jun-14 [ul-14 ago-14 sep-14 pet-14 nov-14 dic1d
Productive Corporativo 817 B&IF B17 817 &7 764 BHID B8 K16 7B B34 813 &N
Productive Empresarial 51 553 053 953 953 4546 954 965 H68 OR4 064 952 94
Productivo FYMES 1120 113 1120 120 110 1108 1128 1% 10597 113 1122 105 1119
Consumo 1591 1581 1551 1591 1501 1596 1599 1544 1505 15096 1597 15596 15596
Vivienda 1064 1064 1064 1064 1064 1092 1089 1081 1083 104 1073 107 1073
Mirocrédito Minorista R BRI 2RI JRE2 MME? 2840 2854 JRS3 JE44  ZBS1 2824 1R47 MBS
Microcrédito Acumulacién Simple B2 KK B BN KN K00 B0 A B0 K03 430 K12 816

Micocrédito Acumulacitn Ampliada. 2244 2244 2244 R 24 215 206 M R4 N4 1218 28 2R

Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014c
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2.3.3.3 Factores sociales, demograficos y culturales

Pobreza.

Los niveles de pobreza han disminuido sustancialmente, como se refleja en la
Figura 59. Esta disminucion, junto con la reduccion de personas en condiciones
de pobreza, es muy importante porque indica que han mejorado los estandares

de vida de los ecuatorianos y eso, por tanto, fomenta el gasto y el comercio.

28
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Figura 59. Poblacion urbana en condiciones de pobreza, periodo 2008-2014
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014b

Igualdad de ingresos.

Para la interpretacion de la igualdad de ingresos en el pais se toma como
referencia el Coeficiente de Gini, elaborado con base en el ingreso per capita
de los ultimos afios. Este coeficiente determina que actualmente existe una
mediana desigualdad econdmica en los ingresos de los ecuatorianos, pues el
valor registrado en septiembre de 2014 fue de 0,46 el cual se encuentra
aproximadamente en el medio de la escala de 0 a 1 que se utiliza. En

conclusién, en el pais no existe una distribucion de ingresos equitativa.
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Figura 60. Coeficiente de Gini a nivel urbano, periodo 2008-2014
Tomado del Banco Central del Ecuador, 2014b

Poblacion.

En la Tabla 16. se muestra informacion clave para realizar una segmentacion
de mercado. El indicador mas importante en el mercado de ropa de hogar es el
porcentaje de poblacion de 15 a 64 afios de edad, considerada como grupo
objetivo para comercializacion de sabanas y otros productos similares. Este

segmento representa la mayor proporcion de la poblacion, es decir, el 60,8 %.

Tabla 16. Indicadores de poblacién urbana y rural

_ Area

Indicadores Total Urbana Rural
INDICADORES DE POBLACION
Total de la poblacion 15.225.080 10.179.095 5.045.985
Porcentaje de la poblacion femenina 50,6% 51,0% 49,6%
Porcentaje de la poblacion masculina 49,4% 49,0% 50,4%
P9rcentaje de la poblacién menor de 15 31.9% 30.7% 34.3%
afnos
P9rcentaje de la poblacién de 15 a 64 60.8% 62.9% 56.6%
anos
qucentaje de la poblacion de 65 afios y 7.3% 6.4% 9.1%

mas
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_ Area

Indicadores Total Urbana Rural
Porcentaje de poblacién asegurada 36,2% 38,8% 31,2%
Dependencia demografica 64,4% 59,0% 76,8%
E§colarldgd promedio de personas de 24 93 10,6 65
afos y mas
Porcen.taje de personas d’e 5 a 14 anos 94.2% 95.3% 92.4%
que asisten a educaciéon basica
Porcentaje de personas de 15 a 17 afios 58.8% 64.0% 49.1%

que asisten a educacion media

Tomado de INEC, 2013

Natalidad.
Segun datos del INEC (2013), el porcentaje de natalidad ha tenido una

tendencia decreciente al pasar del 25 % en 2009 al 15 % en 2011.

Este indicador debe analizarse como un factor social que al tener una
tendencia decreciente quiere decir que el crecimiento poblacional esta bajando
su ritmo en el pais, por lo que puede afectar a los comercios enfocados en

segmentos infantiles.

Numero de matrimonios.

Al establecer una comparacién entre el numero de personas que han contraido
matrimonio y el total de la poblacion, se determina que el 75 % de la poblacion
tiene como estado civil “casado”. Este factor es muy importante para aquellos
negocios enfocados a matrimonios en etapa de inicio o madurez, los cuales
representan un amplio mercado en el pais.

Tabla 17. Estructura porcentual de matrimonios segun, grupos de edad y sexo de los
contrayentes. Aho 2012

GRUPOS Hombres Mujeres

DE EDAD Matrimonios % Matrimonios %
Total 57.753 100,00% 57.753 100,00%
Menos de 15 18 0,03% 373 0,65%
anos
De 15a 19 aflos  4.087 7,08% 10.594 18,34%
De 20 a 24 afios 15.554 26,93% 17.401 30,13%




69

GRUPOS Hombres Mujeres

DE EDAD Matrimonios % Matrimonios %
De 25 a 29 afios 15.748 27,27% 13.546 23,46%
De 30 a 34 afios 9.439 16,34% 6.759 11,70%
De 35a 39 afios  4.548 7,87% 3.157 5,47%
De 40 a 44 afios 2.568 4,45% 1.919 3,32%
De 45 a 49 afios 1.633 2,83% 1.275 2,21%
De 50 a 54 afios 1.155 2,00% 821 1,42%
De 55 a 59 anos 820 1,42% 474 0,82%
De 60 a 64 afios 574 0,99% 306 0,53%
De 65 a 69 afios 431 0,75% 206 0,36%
De 70 anosy mas 614 1,06% 247 0,43%
Sin Informacién 564 0,98% 675 1,17%

Tomado de INEC, 2013

2.3.3.4 Factores tecnolégicos
Acceso a TICS
Actualmente, el acceso a las Tecnologias de la Informacion y la Comunicacién
en el pais, considerando el acceso a teléfono celular, computadora y television
por cable, se encuentra distribuido de la siguiente manera: 72 % corresponde a
consumo de teléfono celular; el 26,3 % a computadora; vy, el 18,6 % a televisién
por cable (INEC, 2013).

Este factor es muy importante, pues los sistemas y las tecnologias
siguen evolucionando con el paso de los dias, tal como sucede en Ecuador, en
donde aproximadamente sus tres cuartas partes tienen acceso a celular.
Ademas, cada vez surgen nuevos medios de comunicacion, los cuales pueden
ser utilizados para varias actividades tales como: publicitar productos,

recolectar informacion, conocer nuevos mercados, y otros beneficios.

Internet.

El uso de Internet ha tenido un gran crecimiento en el pais, ya que se ha vuelto
necesario para realizar ciertas actividades, como por ejemplo las vinculadas
con organizaciones y 6érganos extraterritoriales (83,33 %), financieras (67,82
%), académicas y otras que ya han incorporado a la Internet en sus labores
cotidianas. El sector Comercio registra un uso de Internet del 6,13 % (INEC,
2012).
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Los beneficios de la Internet se ven reflejados en el aumento de
actividades que se realizan por esta via. En el sector comercial, el porcentaje
de uso de Internet es muy pequefio y muchas empresas lo estan apenas

adoptando.

Acceso a teléfono fijo.
Segun datos del INEC (2013), el 71,5 % de la poblacion en Ecuador tiene
acceso a telefonia fija. De este porcentaje, el 68,7% pertenece a la region

insular y el 34,19 % a la region sierra.

Lo importante de este punto es destacar que cada vez existe mayor
comunicaciéon dentro del pais; esto es, que ademas de los teléfonos moviles,
los teléfonos fijos han tenido un crecimiento, factor que refleja que el pais

mantiene un desarrollo tecnoldgico en sus comunicaciones.

2.3.4 Competencia.

Las empresas consideradas como principales competidores de la empresa
Finatex en el sector de comercializacion de textiles de hogar son: Amelietex y
Colchatex, debido a que realizan la misma actividad econdémica y poseen

similares caracteristicas tanto en produccién y comercializacion.

2.3.41 Matriz de perfil competitivo.
Definicion.
La Matriz de Perfil Competitivo (MPC) identifica los principales competidores
que una empresa tiene en su entorno. Sirve para determinar las fortalezas y
debilidades de la empresa frente a su competencia, en relacion con los factores
criticos de éxito. Dichos factores son mas importantes, y toda empresa debe
tomar en cuenta para alcanzar el éxito en su industria (David, 2013, p. 83).
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Metodologia.
Para la elaboracién de la MPC se siguen los siguientes pasos:

e Seleccionar los competidores que van a ser evaluados (David, 2013, p.
83).

e Realizar una lista con los factores criticos de éxito que incluyan tanto
cuestiones internas, como externas (David, 2013, p. 83).

e Ponderar los factores criticos de éxito segun la importancia del factor
para conseguir el éxito en la industria. Esta ponderacién debe ser
determinada mediante valores entre 0 y 1 y su sumatoria total debe ser
igual a 1. Los valores ponderados mas altos reflejaran una mayor
importancia (David, 2013, p. 83).

e Calificar los factores criticos de éxito por cada empresa mediante los
siguientes parametros: 1=debilidad importante, 2=debilidad menor,
3=fortaleza menor y 4=fortaleza importante (David, 2013, p. 83).

e Multiplicar la ponderacion con la calificacién asignada a cada factor. Esta
multiplicacion se realizara a cada empresa, con el objetivo de obtener
una puntuacion que sera sumada a las puntuaciones de los demas
factores para obtener el resultado total de la empresa (David, 2013, p.
83).

e Comparar los resultados e identificar los principales competidores, las
fortalezas y debilidades de la empresa (David, 2013, p. 83).

La MPC de Finatex se realizé con base en la informacién de las
empresas Amelietex y Colchatex, consideradas como competidores directos

por dedicarse a la misma actividad economica.

Resultados.
Con base en los resultados obtenidos en la matriz, se puede determinar
que el competidor mas fuerte de Finatex es Amelietex ya que su puntuacion

supero a la puntuacién obtenida por Colchatex (Ver Tabla 18).
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Tabla 18. Matriz de Perfil Competitivo

FACTORES

CRITICOS DE PONDERACION FINATEX AMELIETEX COLCHATEX
EXITO CALIFICACION PUNTUACION CALIFICACION PUNTUACION CALIFICACION PUNTUACION

Oferta de lineas 0.11 4 0.44 4 0.44 2 0.22

de productos

Calidad de los 0.11 4 0.44 4 0.44 4 0.44

productos

Competitividad 0.08 4 0.32 3 0.24 1 0.08

en preclos

Publicidad 0.07 1 0.07 1 0.07 3 0.21

Produccion 0.11 3 0.33 2 0.22 4 0.44

propia

Tecnologia 0.11 1 0.11 4 0.44 4 0.44

Alianzas 0.11 4 0.44 3 0.33 2 0.22

estratégicas

Fuerza de 0.11 4 0.44 2 0.22 1 0.11

ventas

Experiencia 0.08 4 0.32 3 0.24 4 0.32

Posicionamiento 0.11 3 0.33 1 0.11 1 0.11

de marca

TOTAL 1 3.24 2.75 2.59

Se puede concluir que existen varios factores criticos de éxito que la
empresa esta descuidando, en comparacioén con sus competidores. Entre las
principales falencias de Finatex que arroja la matriz, se encuentra la
despreocupacion por el uso de tecnologia y la inexistencia de estrategias
publicitarias. Por otra parte, se puede destacar que la empresa tiene varias
fortalezas que la hacen superior a sus competidores, tales como: las
caracteristicas de sus productos, la fuerza de ventas y el posicionamiento de

marca.

2.3.4.2 Analisis de las 5 fuerzas de Porter.

Poder de negociacion de los clientes: Alta
En el mercado de textiles de hogar, los clientes tienen varias opciones para
elegir. En el pais existe una gran concentracion de empresas que realizan la

misma actividad econdmica, razon por la cual los consumidores tienen la
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opcion de recurrir a otras empresas en caso de no sentirse conformes con

alguna. Por tal motivo, el poder de negociacion lo tiene el consumidor.

Poder de negociacion de los proveedores: Media

En el mercado ecuatoriano, Pintex es el mayor proveedor de materia prima y
funciona -en cierta forma- como un monopolio, pues no hay otras empresas en
el pais que produzcan o importen tela de la calidad que fabrica Pintex, es decir
bramante de composicion 65% poliéster y 35% algodon, por lo que tiene un
gran poder en el mercado. Sin embargo, los proveedores de productos
terminados con los que Finatex complementa su gama, tienen un bajo poder de
negociacion, ya que existe una amplia variedad de proveedores para elegir por

lo cual se concluye que la fuerza de negociacion de los proveedores es media.

Amenaza de nuevos aspirantes: Baja

Actualmente la amenaza de nuevos aspirantes al mercado es baja, debido a
que se requiere de una gran inversion para establecer empresas que
comercialicen toda la gama de productos textiles. Este factor se ve reflejado en
la dificultad que tienen los productores para realizar una integracion vertical
hacia adelante, ya que se deben cumplir ciertos aspectos para establecer una

comercializadora; por ello, deciden unicamente funcionar como proveedores.

Amenaza de productos sustitutos: Baja

Esta amenaza es baja para los negocios que ofrecen toda la gama de
productos textiles, dentro de la que se cuentan algunos sustitutos, pues no les
afecta el posible ingreso de nuevos productos. Adicionalmente, los aranceles

influyen en la reduccion de esta amenaza, por lo que se considera baja.

Rivalidad entre competidores: Alta

En la actualidad existe una gran rivalidad entre competidores porque existe una
gran cartera de productos con diferentes precios y calidades, tanto a nivel de
productos nacionales como de importados. De esta forma, la competencia se

hace cada vez mayor.
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Figura 61. Fuerzas de Porter

2.3.5 Matriz EFE.
La matriz de Evaluacion de Factores Externos es una herramienta que permite
sintetizar la informacion obtenida al realizar la auditoria externa de una
determinada empresa. Ademas, permite evaluar las oportunidades y amenazas
existentes en la industria, con lo cual facilita el proceso de formulacion de

estrategias para realizar una administracion estratégica (David, 2013, p. 122).

Metodologia.

Para la creacion de la matriz EFE de Finatex, se detalla una lista de factores
externos clave que involucran oportunidades y amenazas relacionadas con la
industria en la que se encuentra la empresa. Cada factor clave debe tener una
ponderacion que indica su grado de importancia con respecto al éxito de la
empresa en la industria. Esta ponderacion va de 0,0 (sin importancia) hasta 1.0
(muy importante), y su sumatoria debe ser igual a 1.0 (David, 2013, p. 81).
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Posteriormente, se asigna una clasificacion basada en la eficacia de las
respuestas de las estrategias actuales de la empresa en relacion a cada factor,
mediante una calificacion de 1 a 4, en donde: 1= deficiente, 2= promedio,

3=sobre el promedio y 4= superior (David, 2013, p. 81).

Entonces, las ponderaciones de cada factor se multiplican por su
clasificacion con el fin de determinar una puntuacion ponderada para cada
variable. Finalmente, se suman todas las puntuaciones ponderadas de cada

variable para obtener la puntuacion total de Finatex (David, 2013, p. 81).

Una vez realizada la matriz EFE, su interpretacién se basa en la
puntuacion ponderada total, segun los siguientes parametros: una puntuacion
total de 4.0 indica que la empresa esta respondiendo bien a las oportunidades
y amenazas existentes. Por otro lado, una puntuacion total de 1 refleja que las
estrategias de la empresa estan siendo ineficientes con relacion a los factores
externos (David, 2013, p. 81).

Resultados

Tabla 19. Matriz EFE

MATRIZ EFE

No. Factores Externos Clave Ponderacion Calificacion T

Ponderado

OPORTUNIDADES

1 Tendencia creciente hacia el uso de 0.04 4 016

camas de 2.5 y 3 plazas

Gran aceptacion del negocio por parte

de nuevos consumidores

3 Tendencia creplente de consumo de 0.04 1 0.04
productos nacionales

Alta demanda de juegos de sabanas y

0.10 1 0.10

4 0.07 4 0.28
toallas

5 Bajo posicionamiento de marcadelos o, 3 0.12
principales competidores

6 Fomento. del gobierno hacia las 0.05 1 0.05
exportaciones

2 Facilidad de adquisicion de ] 0.05 1 0.05
financiamiento dentro del pais

8 Acuerdos comerciales que benefician a 0.04 1 0.04

los productores textiles
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No. Factores Externos Clave Ponderaciéon Calificacion S s
Tendencia creciente del indice de

9 Confianza del Consumidor 0.05 020

10 Decrecimiento de la poblacion urbana 0.04 0.08
en condiciones de pobreza

11 Tendencia creciente hacia el uso de 0.03 0.06
Internet y acceso a TIC

12 Restriccion a I_as importaciones de 0.03 0.09
productos textiles terminados

13 Alta d.emanda de g,randes cadenas 0.10 0.10
detallistas en el pais

AMENAZAS

1 La matriz productiva fomenta el ingreso 0.03 0.09
de nuevos productores

5 Insuficiencia de abastecimiento del 0.07 0.07
proveedor principal

3 NQ e>.<|ste un proveedor alterno al 0.07 0.07
principal

4 E_I porcentaje de natalidad esta 0.03 0.03
disminuyendo

5 Prmmpales competldorgs estan 0.04 0.08
innovando en tecnologia

6 P.rlncpgles competidores estan 0.04 0.08
diversificando sus productos

7 Productos extranjeros de baja calidad 0.04 0.04
ingresan con precios inferiores

TOTAL 1.00 1.83

Del analisis de los factores externos que rodean a Finatex, se puede

concluir que la empresa estd siendo ineficiente en sus estrategias para

aprovechar las oportunidades y minimizar las amenazas.

Entre las principales oportunidades se destaca la existencia de nuevos

consumidores dispuestos a realizar sus compras en el negocio, lo que refleja

un aspecto que la empresa no esta aprovechando todavia, pues no tiene

acciones de atraccion de clientes.

Por otro lado, las amenazas estan dadas

por la falta de estrategias para contrarrestar las acciones de su principal

proveedor, lo que a futuro puede generar mayores inconvenientes; asi también,

los principales competidores estan innovando en tecnologia e importando

materia prima, por lo que podrian ganar una ventaja competitiva.
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3. AREA DE INTERVENCION O MEJORA
3.1 Analisis de Matriz FODA

Definicién.
La matriz FODA es una herramienta utilizada para sintetizar la informacion
interna y externa de una empresa con el objetivo de determinar sus fortalezas,

debilidades, oportunidades y amenazas, y su interrelacion entre ellas.

El analisis interno se enfoca en la determinacién de las fortalezas y
debilidades que tiene la empresa. Las fortalezas se refieren a las
caracteristicas de la organizacion que la diferencian en forma positiva de sus
principales competidores, mientras que las debilidades pueden considerarse

como las falencias que esta teniendo la empresa en su funcionamiento.

El analisis externo se enfoca en determinar las oportunidades y
amenazas que estan presentes en el mercado en el que se desarrolla la
empresa, y que estan fuera de su control. Las oportunidades se refieren a las
variables encontradas en el mercado que pueden ser aprovechadas
positivamente por la empresa y por el contrario, las amenazas constituyen los
posibles problemas causados por ciertas variables externas que pueden

afectar a la organizacién (Gonzalez, 2005).

Resultados.

Tabla 20. Matriz FODA

FORTALEZAS DEBILIDADES

Alta rotacién de inventarios (13 veces) Carece de una administracién estratégica

Alto porcentaje de ventas al contado (80%) | Carece de una estructura organizacional

Gran aceptacion de sus productos gracias | Inexistencia del departamento de recursos
a su filosofia humanos

Integracion vertical hacia adelante Descuido de las funciones de marketing

No utiliza sistemas de CRM, contables ni

Distribucion a nivel nacional . , :
de manejo de inventarios

Alianzas estratégicas con proveedores y
detallistas

Rentabilidad baja




78

FORTALEZAS

DEBILIDADES

Altos plazos de crédito de sus proveedores

Decrecimiento en ventas por falta de
variedad

Eficiencia en los procesos de logistica
interna y externa

Decrecimiento en utilidades por aumento
de costos de venta

Ubicacion estratégica

Personal desmotivado

Unidades de transporte logistico propias

Poca variedad en las lineas de manteles y
cortinas

Productos con altos estandares de calidad

Carencia de sistemas para pago mediante
tarjetas de crédito

Alta satisfaccion de clientes minoristas

Insuficiencia de abastecimiento en el area
de corte

Alta participacion de mercado

Capacidad ociosa de activos (maquinaria)

Gran reconocimiento y posicionamiento de
marca

Leve insatisfaccion de clientes mayoristas

Problemas con el proceso de facturacion

Baja satisfaccion de clientes en la sucursal
3 (Sur)

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Tendencia creciente hacia el uso de camas
de 2 1/2 y 3 plazas

La matriz productiva fomenta el ingreso de
nuevos productores

Gran aceptacion del negocio por parte de
nuevos consumidores

Insuficiencia de abastecimiento del
proveedor principal

Tendencia creciente de consumo de
productos nacionales

No existe un proveedor alterno al principal

Alta demanda existente de juegos de
sabanas y toallas

El porcentaje de natalidad esta
disminuyendo

Bajo posicionamiento de marca de
principales competidores

Principales competidores estan innovando
en tecnologia

Fomento por parte del gobierno hacia las
exportaciones

Principales competidores estan
diversificando sus productos

Facilidad de adquisicion de financiamiento
dentro del pais

Productos extranjeros de baja calidad
ingresan con precios inferiores

Acuerdos comerciales que benefician a los
productores textiles

Tendencia creciente del indice de
confianza del consumidor

Decrecimiento de la poblacion urbana en
condiciones de pobreza

Tendencia creciente del uso de Internet y
accesoa TIC

Restriccion a las importaciones de
productos textiles terminados

Alta demanda existente de grandes
cadenas detallistas en el pais




3.1.1 Identificacion de factores clave.

Matrices de Impacto

Tabla 21. Matriz de impacto Fortalezas
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FORTALEZAS

Impacto

Alto

Medio

Bajo

Alta rotacién de inventarios (13 veces)

Alto porcentaje de ventas al contado (80%)

Gran aceptacion de sus productos gracias a su filosofia

Integracion vertical hacia adelante

Distribucién a nivel nacional

Alianzas estratégicas con proveedores y detallistas

X X X [x [

Altos plazos de crédito de sus proveedores

Procesos de logistica interna y externa eficientes

Ubicacion estratégica

Unidades de transporte logistico propias

Productos con altos estandares de calidad

Alta satisfaccion de clientes minoristas

Alta participacién de mercado

X X X [ X [ X | X X

Gran reconocimiento y posicionamiento de marca

Tabla 22. Matriz de impacto Debilidades

DEBILIDADES

Impacto

Alto

Medio

Bajo

Carece de una administracion estratégica

Carece de una estructura organica

x

Inexistencia del departamento de Recursos Humanos

x

Descuido de las funciones de marketing

x

No utiliza sistemas de CRM, contables y de manejo de
inventarios

Rentabilidad baja

x

Decrecimiento en ventas por falta de variedad

Decrecimiento en utilidades por aumento de costos de venta

Personal desmotivado

Poca variedad en las lineas de manteles y cortinas

Carencia de sistemas para pago mediante tarjetas de crédito

Insuficiencia de abastecimiento en el area de corte

Capacidad ociosa de activos (maquinaria)

Leve insatisfaccion de clientes mayoristas

Problemas con el proceso de facturacion

Baja satisfaccion de clientes en la sucursal 3 (Sur)




Tabla 23. Matriz de impacto Oportunidades
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OPORTUNIDADES

Impacto

Alto

Medio

Bajo

Tendencia creciente hacia el uso de camas de 2 1/2 y 3 plazas

X

Gran aceptacion del negocio por parte de nuevos
consumidores

Tendencia creciente de consumo de productos nacionales

Alta demanda existente de juegos de sabanas y toallas

Principales competidores no tienen un gran posicionamiento de
marca

Fomento por parte del gobierno hacia las exportaciones

Facilidad de adquisicion de financiamiento dentro del pais

Acuerdos comerciales que benefician a los productores textiles

Tendencia creciente del indice de confianza del consumidor

Decrecimiento de la poblacion urbana en condiciones de
pobreza

Tendencia creciente hacia el uso de internet y acceso a TICS

Restriccion a las importaciones de productos textiles
terminados

Alta demanda existente de grandes cadenas detallistas en el
pais

Tabla 24. Matriz de impacto Amenazas

Impacto

AMENAZAS

Alto

Medio

Bajo

La matriz productiva fomenta el ingreso de nuevos
productores

Insuficiencia de abastecimiento del proveedor principal

No existe un proveedor alterno al principal

El porcentaje de natalidad esta disminuyendo

Principales competidores estan innovando en tecnologia

Principales competidores estan diversificando sus productos

Productos extranjeros de menor calidad ingresan con precios
inferiores

Con base a los resultados de las matrices de impacto, es posible determinar

que los factores claves son los siguientes:

e La gran capacidad de venta de la empresa, la cual engloba: el

reconocimiento de marca, la satisfaccion de los clientes minoristas, la

aceptacion de los productos y las alianzas estratégicas con las que

cuenta Finatex.
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Los problemas internos de la empresa, dentro de los que se cuentan: la
falta de una administracion estratégica, el descuido de las funciones de
marketing, las falencias en planta de produccién y el decrecimiento en
los niveles de ventas y utilidad neta.

Como oportunidades claves se destacan: la expansion de la cartera de
clientes, la facilidad de adquirir financiamiento en el pais y las nuevas
tendencias de mercado.

Entre las amenazas, los factores claves son: la insuficiencia de
abastecimiento del principal proveedor, la inexistencia de un proveedor
alterno y las acciones que estan realizando los principales competidores

que generan ventajas competitivas

3.1.2 Ponderacion de factores.

3.1.2.1 Punto de vista de los actores involucrados.

Para conocer el punto de vista de los actores involucrados se realizd una

entrevista a los trabajadores de Finatex. Con el objetivo de conocer su opinion

acerca de las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas relacionadas

a la empresa, se reunid a los trabajadores de las dos areas (produccion y

comercializacién). Al cabo de la entrevista, los principales resultados fueron:

El personal no se siente motivado.

El personal requiere de capacitaciones.

La empresa carece de variedad en algunas lineas de productos.

El proceso de facturacidn y entrega representa un gran problema.

La marca Finatex tiene un gran reconocimiento en el mercado.
Existen algunos factores de insatisfaccién en los clientes mayoristas.

Se estan desperdiciando varios recursos de la empresa.

Las soluciones sugeridas por los trabajadores, son:

Crear un departamento de recursos humanos que se encargue de todos
los temas relacionados a capacitacion y motivacion del personal.
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Diversificar los productos de la marca Finatex, para aumentar la
variedad requerida por los consumidores con base en la confianza en la
marca.

Revisar las politicas de crédito, descuentos y servicios que la empresa
brinda a los mayoristas, para mejorar su nivel de satisfaccion.
Implementar sistemas de facturacién, manejo de inventarios y otras
automatizaciones que faciliten los procesos de atencion al cliente.
Implementar nuevos servicios con los recursos que actualmente estan

siendo desperdiciados por la empresa.

3.1.2.2 Punto de vista de expertos en la industria

Se entrevisto al Sr. Juan Carlos Romo, ingeniero en administracion de

empresas, quien es considerado como un experto en la industria debido a su

experiencia en varias empresas textiles, similares a Finatex. Actualmente, el Sr.

Romo trabaja como asesor comercial en Grupo Delltex, empresa que forma

parte de la lista de principales proveedores de Finatex. El criterio del experto,

segun el analisis FODA de la empresa, se resume en los puntos siguientes:

Actualmente existe una gran oportunidad, debido a que las grandes
cadenas del pais estan demandando productos textiles nacionales por la
restriccion de importaciones. Este factor podria contrarrestar el
decrecimiento en ventas, pues existe mercado y para Finatex no seria
dificil ingresar con sus costos de produccion controlados y los altos
estandares de calidad que tienen sus productos.

La forma de pago con tarjetas de crédito o débito es un método muy
utilizado y que cada vez tiene una mayor preferencia por parte de los
consumidores, por lo cual se lo deberia implementar con el fin de elevar
la satisfaccion al cliente.

El descuido de las funciones de marketing puede ser la causa del
decrecimiento en ventas; por tanto, deberia darse mayor atencion a

éstas.
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e Los principales competidores no representan una gran amenaza frente
al posicionamiento de marca y a la participacion de mercado que
actualmente tiene Finatex.

e La desmotivacion y la falta de capacitacion del personal representa una
debilidad muy fuerte, ya que estos problemas pueden generar mayores
inconvenientes que afecten a la empresa a futuro. Un claro ejemplo es la
atencion al cliente, actividad que podria verse afectada por la
desmotivacion de los trabajadores y generar un marketing de boca a
boca negativo que perjudicaria la imagen de Finatex.

e Se recomienda aprovechar la capacidad ociosa de los activos para
diversificar los productos de la marca, pues se tiene un gran
reconocimiento y se podria contrarrestar asi, la insatisfaccién de los
clientes en las lineas de productos de manteles y cortinas.

e Debe tomarse en cuenta la insatisfaccion de los clientes mayoristas,
pues representa un problema que, de no resolverse, podria derivar en
grandes pérdidas economicas.

e Es preciso innovar en tecnologia, para crear una ventaja competitiva que
le permita a la empresa solucionar los problemas en su planta de

produccion.

3.2Planteamiento de Objetivos

3.2.1 Objetivos a largo plazo.
e Lograr un crecimiento del 75 % en las ventas anuales, hasta 2019.

e Incrementar en 21 % el margen neto de rentabilidad hasta el afio 2019.

3.2.2 Objetivos a mediano plazo
e Lograr un crecimiento del 45 % en las ventas anuales hasta el afio 2017.
¢ Incrementar en 11% el margen neto de rentabilidad para el afio 2017.

e Llegar al 94 % de la capacidad productiva en planta para el afio 2016.
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3.2.3 Objetivos a corto plazo

e Elevar en 15 % el total de ventas del primer afio del proyecto.

e Incrementar en 3 % el margen neto de rentabilidad del primer afio del
proyecto.

e Subir en 4 % el nivel de satisfaccion de los clientes minoristas y en 7 %

de los minoristas, en el primer afio del proyecto.

3.3 Definicion de las Areas a ser Intervenidas

Produccion.
Esta area sera intervenida con el objetivo de elevar la capacidad productiva
real; eliminar la capacidad ociosa de activos; e implementar la produccién de

las dos nuevas lineas de productos propuestas.

Marketing y ventas.

La intervencidn en esta area pretende independizar el departamento de
marketing, eliminando las funciones que no le corresponden. Su enfoque
principal sera aumentar las ventas, mediante la expansion de la cartera de
clientes con la aplicacion de estrategias de publicidad, promocion vy

merchandising.

Recursos humanos.

Esta area implica la creacién de un departamento de recursos humanos que
sea independiente de las demas areas y que se encargue de todos los temas
relacionados con: motivacion, estructura organica, capacitacion y seleccion del

personal.

Finanzas.
Su intervencion se enfoca en evaluar los costos y gastos que estan afectando
a la rentabilidad de la empresa. Para el efecto, se realizara un analisis de las

politicas de crédito y descuentos que demandan los clientes mayoristas.
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Administracion.

El objetivo de intervenir es depurar las funciones que no pertenecen a los
temas relacionados con la administraciéon, y redistribuirlos hacia donde
corresponden, para lograr que este departamento se enfoque en la

administracion estratégica.
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4. FORMULACION DEL PLAN DE MEJORA
4.1Propuesta de Cambio

4.1.1 Planteamiento de las estrategias.

Penetraciéon de mercado.

Para cumplir el objetivo relacionado con el incremento en las ventas, el
departamento de marketing se enfocara en aumentar la participacion de
mercado con los productos actuales de Finatex, mediante el desarrollo de
estrategias publicitarias que atraigan al mercado objetivo que actualmente no
es cliente de la empresa (David, 2013, p. 137).

Recorte de gastos.

Se contratara un analista financiero que estara a cargo de realizar un analisis
de costos y gastos de la empresa, con el objetivo de reorganizar la estructura
financiera e incrementar la rentabilidad. En paralelo, este analisis permitira
determinar la viabilidad de la reestructuracién de las politicas de crédito y
descuentos que estan afectando al nivel de satisfaccion de los clientes
mayoristas (David, 2013, p. 137).

Integracion vertical hacia atras.

Se implementara la produccion de manteles y cortinas para aumentar la
variedad en estas lineas. De esta forma, se busca reducir la capacidad ociosa
de los activos, pues se cuenta con maquinaria que no esta siendo utilizada
actualmente y que se destinara para la confeccion de nuevos productos. Se
pondran en uso las maquinas existentes para bordado, y se suprimira la
subcontratacion de este servicio. Se realizara una inversién en tecnologia en
el area de corte, la cual se espera que contribuya con el mejoramiento de la

capacidad productiva actual y futura (David, 2013, p. 122).
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Creacién del departamento de Recursos Humanos.

La creacion de este departamento tiene el propdsito de motivar al personal y
capacitarlo para los nuevos procesos que implementara la empresa, tales como
el sistema de facturacion, cobro con tarjetas, en el area de ventas; y la
confeccion de cortinas y manteles, y el uso de la maquina bordadora, en el
area de produccion.

Otras funciones que atafien a este departamento son: la creacion del
manual de funciones, los procesos de seleccion de personal y la creacion de

una estructura organica que le permita funcionar de manera eficiente a Finatex.

Innovacién en tecnologia.

Debido a los problemas actuales en planta, se sustituira el actual sistema de
corte por una maquina extendedora de tela, la cual cumplira el mismo objetivo
que el sistema anterior. Esta maquina tiene la capacidad de abastecer a las
dos areas actuales de confeccion y a la nueva area propuesta. A través de esta
innovacioén, sélo se requiere una operaria para cubrir el proceso de corte, con
lo cual se libera a tres operarias que estarian disponibles para el area de
confeccion de cortinas y manteles, y el area de bordado.

4.1.2 Propuesta de implementacion.

Tabla 25. Propuesta de implementacion

Area Actividad Encargado Descripcion
Contratacién requerida
Contratacion del jefe de Jefe de para la creacién del
recursos humanos Administracién departamento de

recursos humanos

Recursos Estaciones de trabajo
Humanos Implementacion de dos Jefe de para el jefe de recursos
estaciones de trabajo Administracion humanos y el coordinador
de control
Creacion de la Definir la estructura

- Jefe de RRHH i .
estructura organica organica de Finatex
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Area Actividad

Encargado

Descripcion

Creacion del manual de
puestos de trabajo

Recursos
Humanos

Contratacion de dos
trabajadores

Contrataciéon de un
coordinador de control

Contratacion de un
analista financiero

Implementacion del
sistema de facturacion,
manejo de inventarios y

datafast

Capacitacién para el
uso de la maquina
bordadora

Realizacion de
programas de
motivacion

Jefe de RRHH

Jefe de RRHH

Jefe de RRHH

Jefe de RRHH

Jefe de RRHH

Jefe de RRHH -
Jefa de
Produccién

Jefe de RRHH

Independizar los
departamentos y las
actividades de cada

puesto.
Contratar y capacitar a
dos trabajadores para el
area de ventas
Contratar una persona
para el area de
administracion.

Contrato por honorarios
profesionales

Implementar y capacitar a
los trabajadores para los
NuUevos procesos

Capacitar a los
trabajadores en planta en
el uso de la maquina
bordadora

Contratar el servicio de
couching grupal

Adquisicion de la
maquina extendedora
Produccion
Implementacion del
area de confeccion de
manteles y cortinas

Gerente de
Produccién

Jefa de
Produccién

Sustituir el sistema actual
de corte y capacitar a los
trabajadores

Capacitar a las operarias
para los nuevos procesos
de confeccion

Implementacion de las
funciones de marketing

Marketing

Publicidad y
promociones

Jefe de Marketing

Jefe de Marketing

Investigacion de
mercados, manejo de
perfil de clientes,
estrategias de venta,
control
Publicidad a través de:
correo masivo, revistas,
cufas de radio, banners,
redes sociales y pagina
web

Finanzas y
Contabilidad

Andlisis de costos y
gastos

Analista
Financiero

Analizar los costos y
gastos innecesarios

Planeacion estratégica
Administracién

Solicitud de crédito

Administrador y
Coordinador de
Control

Administrador y
Gerente

Implementar un proceso
de administracion
estratégica

Solicitud de crédito en el
Banco Pichincha
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La Tabla 26. muestra el cronograma de implementacién de la propuesta de

mejoramiento. Se indican las fechas de inicio y fin de las actividades.

Tabla 26. Cronograma de implementacion

ACTIVIDAD

2015 2016 2017 2018 2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
23 2|3 23 23 2134

Solicitud de
crédito

Implementacion
de dos
estaciones de
trabajo

Contratacién de
dos trabajadores

Contratacion del
Coordinador de
Control

Contratacion del
Analista
Financiero

Capacitacién
para el uso de la
maquina
bordadora

Adquisicion de
la maquina
extendedora

Contratacion del
Jefe de
Recursos
Humanos

Implementacién
del sistema de
facturacion,
manejo de
inventarios y
datafast

Creacion del
manual de
puestos de
trabajo

Creacion de la
estructura
organica




90

IGUVSIN 1 |23 ]4[1(2]3[4]1]2]|3]4][1]2]3]4]1]2]3]4

Implementacién
del area de
confeccion de
manteles y
cortinas
Proceso de
planeacion
estratégica

Implementacion
de las funciones
de marketing

Publicidad y
promociones

Analisis de
costos y gastos
Realizaciéon de
programas de
motivacion

4.2 Evaluacién Financiera

4.2.1 Supuestos.
e La evaluacion financiera del proyecto se realiza en escenario normal con

y sin apalancamiento, en dblares americanos y precios constantes, para
un periodo de cinco anos.

e EIl crecimiento aplicado en la proyeccién de ventas es del 15 %,
resultante de la suma entre el posible crecimiento estimado en la
investigacion de mercados (12 % anual) y el porcentaje promedio de
recuperacion de ventas de los clientes actuales (3 % anual).

e Elincremento base para la proyecciones es del 15 % del total de ventas

efectuadas en 2013, afio considerado como “afio 0”.

4.2.2 Inversion.
Para la aplicacion del plan de mejora se requiere una inversion de

USD 28 560,00 en activos fijos; USD 1 140,00 en activos intangibles; v,
USD 55 677,74 en capital de trabajo requerido para cubrir un mes de
operaciones. La sumatoria representa una inversion total de USD 85 377,74.
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El desglose de los valores se detalla a profundidad en el Anexo 7.
Detalle de la Inversion, y las depreciaciones de los mismos, en el Anexo 8.

Depreciacion y Amortizacion de Activos.

4.2.3 Financiamiento.
Para el analisis del escenario con apalancamiento se considera la solicitud de

financiamiento en el Banco Pichincha, por un valor del 50 % del total de la
inversion. En este caso, Finatex requiere un crédito productivo, por lo que
aplica una tasa anual del 11,20 % a tres afios plazo (Banco del Pichincha,
2014). El calculo del financiamiento otorgado se detalla en el Anexo 9. Tabla

de Amortizacion.

4.2.4 Costos y gastos involucrados.
Para el calculo de los costos involucrados se emplea un incremento

proporcional al porcentaje de crecimiento en ventas (15 %), y se excluye el
costo por servicio de bordado debido a que Finatex realizara este proceso con

Su propia maquinaria para evitar la tercerizacion del mismo.

Para los gastos involucrados se realizé un calculo incremental de los
gastos administrativos y de ventas que son necesarios para el desarrollo del
proyecto. El desglose de gastos con sus respectivas proformas se detalla en el

Anexo 10. Detalle de Gastos.

Tabla 27. Costos y Gastos
2015 2016 2017 2018 2019

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

COSTOS (USD)

Materia Prima 214.114,16 | 246.231,29 | 283.165,98 | 325.640,88 374.487,01
Compra de
producto 389.978,03 | 448.474,73 | 515.745,94 | 593.107,84 682.074,01
terminado
Costos
generales de 7.320,07 8.418,08 9.680,80 11.132,91 12.802,85
fabricacion

TOTAL

COSTOS 611.412,26 | 703.124,10 | 808.592,72 | 929.881,63 | 1.069.363,87
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GASTOS ADMINISTRATIVOS (USD)

Sueldos y 36.979,00 | 38.17810 | 38.178,10 | 38.178,10| 38.178,10
salarios
Servicios 101,58 101,58 101,58 101,58 101,58
basicos
Marketing 13.040,00 | 13.040,00 13.040,00 | 13.040,00 13.040,00
Capacitacion 6.600,00 |  5.700,00 5.700,00 | 5.700,00 5.700,00
y motivacion
TOTAL
GASTOS 56.720,58 | 57.019,68 57.019,68 | 57.019,68 57.019,68

4.2.5 Proyeccion de ventas.
En la Tabla 28. se detalla la proyeccidon incremental con un crecimiento

constante del 15 % para los cinco afios del proyecto. El calculo del porcentaje
de crecimiento se detalla en el Anexo 11. Calculo del Porcentaje de

Crecimiento.

Tabla 28. Proyeccion de Ventas
2015 2016 2017 2018 2019

VENTASANOO  ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
$ 4.745.241,64 | $ 711.786,25 | $ 818.554,18 | § 941.337,31 | $ 1.082.537,91 | § 1.244.918,59

4.2.6 Costo de oportunidad
Para la evaluacion de los Estados Financieros se utiliza una tasa de descuento

diferente para cada escenario (con y sin apalancamiento) especificamente, en
los flujos de caja. La diferencia radica en el porcentaje de recursos propios y

ajenos que seran utilizados en cada escenario que se evalué.

Para el calculo del riesgo de la industria se considera un promedio
determinado con base en las tasas de dos empresas similares a Finatex, el

cual es del 10 %.




Tabla 29. Costo de Oportunidad
Sin apalancamiento

DETALLE VALOR
Tasa Activa 0,0819
Recurso Propio 1
Tasa Pasiva 0,0518
Recurso Ajeno 0
Impuesto 0,3625
Riesgo 0,1
Inflacion 0,0367

r 19%
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Con apalancamiento

DETALLE VALOR
Tasa Activa 0,0819
Recurso Propio 0,5
Tasa Pasiva 0,0518
Recurso Ajeno 0,5
Impuesto 0,3625
Riesgo 0,1
Inflacion 0,0367

r 19%

4.2.7 Evaluacién de estados financieros.
La evaluacién consiste en la elaboracién y analisis del Estado de Resultados y

del Flujo de Caja, bajo un escenario sin apalancamiento, en donde el 100 %

de los recursos son propios; y uno con apalancamiento, en el cual se considera

un 50 % de recursos propios y el otro 50 % de recursos ajenos.

4.2.71

Escenario sin apalancamiento

Tabla 30. Estado de Resultados FINATEX sin apalancamiento, en USD

2015 2016 2017 2018 2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ventas Netas | 711.786.25 | 818.554.18 | 941.337.31 | 1.082.537.91 | 1.244.918 59

(-) Costo de Venta | 611.412,26 | 703.124,10 | 808.592,72 | 929.881,63 | 1.069.363,87

MARGEN | 4, 37398 | 115.430,08 | 132.744,50 | 152.656,28 | 175.554,72
BRUTO

(-) Depreciaciones |  3.159,33 | 3.159,33 |  3.159,33 2.726,00 2.726,00

(-) Amortizaciones 228.00 228.00 228,00 228.00 228,00

() Gastos | 5020058 | 57.019.68 | 57.019.68 57.019,68 57.019,68
Administrativos
MARGEN

OPERACIONAL | 40.266,06 | 55.023,06 | 72.337,57 | 92.682,60 | 115.581,04
(UAII)

(-) Intereses - - - - -

UAI | 40.266,06 | 55.023,06 | 72.337,57| 92.682,60 | 115.581,04

(-) Participacion | ¢ 039 91| 825346 | 10.850,64 13.902,39 17.337,16
Trabajadores

) 'mp”eStF‘{’;] 12 1197915 | 1636936 | 2152043 | 2757307 | 34.38536
UTILIDAD

NETA | 22.247,00 | 30.400,24 | 39.966,51 51.20713 |  63.858,52
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2015 2016 2017 2018 2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Utilidad Neta 22.247,00 | 30.400,24 | 39.966,51 | 51.207,13 | 63.858,52
(+) . 3.159,33 | 3.159,33 | 3.159,33 | 2.726,00 2.726,00
Depreciaciones
) 228,00 | 228,00 | 22800 | 22800 | 228,00
Amortizaciones
(-) _Inver5|on en 29.700,00
Activos
(+) Valor Residual 13.630,00
(-) Capital de 55.677,74
Trabajo
FLUJO DE
CAJA LIBRE (85.377,74) | 25.634,33 | 33.787,57 | 43.353,84 | 54.161,13 | 80.442,52
(+) Recuperacion
Capital de Trabajo 55.677,74
(+) Valor del
Préstamo
(-) Amortizacién
de la deuda
FLUJO DE
CAJA NETO -85.377,74 | 25.634,33 | 33.787,57 | 43.353,84 | 54.161,13 | 136.120,26
VAN | 70.482,20
TIR 43%
4.2.7.2 Escenario con apalancamiento.
Tabla 32. Estado de Resultados FINATEX con apalancamiento, en USD
2015 2016 2017 2018 2019
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ventas Netas 711.786,25 | 818.554,18 | 941.337,31 | 1.082.537,91 | 1.244.918,59
(-) Costo de Venta 611.412,26 | 703.124,10 | 808.592,72 929.881,63 | 1.069.363,87
Bév'up%GEN 100.373,98 | 115.430,08 | 132.744,59 | 152.656,28 | 175.554,72
(-) Depreciaciones 3.159,33 3.159,33 3.159,33 2.726,00 2.726,00
(-) Amortizaciones 228,00 228,00 228,00 228,00 228,00
(-) Gastos 56.720,58 | 57.019.68 | 57.019.68 | 57.01968 | 57.019,68
Administrativos
MARGEN
OPERACIONAL
(UAII) 40.266,06 55.023,06 72.337,57 92.682,60 115.581,04
() Intereses 4.143,55 2.648,65 977,45 - -
UAI 36.122,52 52.374,41 71.360,12 92.682,60 115.581,04
(-) Participacion a
Trabajadores 5.418,38 7.856,16 10.704,02 13.902,39 17.337,16
(-) Impuesto a la
Renta 10.746,45 15.581,39 21.229,64 27.573,07 34.385,36
UTILIDAD NETA 19.957,69 28.936,86 39.426,47 51.207,13 63.858,52
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2015

2016

2017

2018

2019

more

Utilidad Neta

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

19.957,69

28.936,86

39.426,47

51.207,13

63.858,52

(+)

Depreciaciones

3.159,33

3.159,33

3.159,33

2.726,00

2.726,00

(+)

Amortizaciones

228,00

228,00

228,00

228,00

228,00

(-) Inversion en
Activos

29.700,00

(+) Valor
Residual

13.630,00

(-) Capital de
Trabajo

55.677,74

FLUJO DE
CAJA LIBRE

-85.377,74

23.345,02

32.324,20

42.813,80

54.161,13

80.442,52

(+)
Recuperacion
Capital de
Trabajo

55.677,74

(+) Valor del
Préstamo

42.688,87

)
Amortizacion
de la deuda

12.675,96

14.170,86

15.842,06

FLUJO DE
CAJA NETO

-42.688,87

10.669,07

18.153,34

26.971,75

54.161,13

136.120,26

VAN

36.981,25

TIR

59%

4.2.8 Analisis financiero

Con base en la informacion obtenida del analisis de los Estados Financieros,
se puede determinar que el proyecto es viable en los dos escenarios, con y sin
apalancamiento, debido a que la Tasa Interna de Retorno (TIR) y el Valor
Actual Neto son positivos. No obstante, la mejor opcidn para Finatex es la
aplicacion del plan en el escenario con apalancamiento, pues el retorno es
mayor en comparacion al obtenido en el escenario sin apalancamiento y

ademas, supera al costo de oportunidad (19 %).

El analisis del Flujo de Efectivo, demuestra que Finatex puede lograr una
estabilidad financiera a lo largo del proyecto gracias a los excedentes de

efectivo resultantes de sus operaciones de comercializacion y del cumplimiento
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de sus obligaciones operativas y financieras como se demuestra a

continuacion.

Tabla 34. Flujo de Efectivo Finatex con apalancamiento en USD

2015

2016

2017

2018

2019

MOVIMIENTOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

SALDO INICIAL

Caja - Bancos

| $128.446,93 | $155.280,82 | $196.871,71 | $ 255.777,11 [ $ 351.413,71

(+) INGRESOS OPERACIONALES

Ventas al contado $569.429,00 | $654.843,35 | $ 753.069,85 | § 866.030,33 | $§ 995.934,87
Ventas a crédito $142.357,25 | $163.710,84 | $ 188.267,46 | § 216.507,58 | § 248.983,72
Total $711.786,25 | $818.554,18 | $941.337,31 | $1.082.537,91 | $ 1.244.918,59

(-) EGRESOS OPERACIONALES

Materia prima $214.114,16 | $246.231,29 | $283.165,98 | § 325.640,88 | $ 374.487,01
Producto terminado $389.978,03 | $448.474,73 | $515.745,94 | § 593.107,84 | $ 682.074,01
Costos de fabricacion $ 7320,07|$ 841808(% 9.680,80|% 11.13291($% 12.802,85
Gastos administrativos $ 56.720,58 |$ 57.01968|$ 57.019,68|$ 57.01968|% 57.019,68
Total $668.132,85 | $760.143,79 | $865.612,40 [ $ 986.901,31 | $ 1.126.383,56
(-) FINANCIAMIENTO

Amortizacion de capital $ 12.675,96 | $ 14.170,86 | $ 15.842,06 | $ - |9 -
Amortizacion de intereses | $§ 4.14355|$ 264865| %  97745|9% - |9 -
Total $ 16.819,51 | $ 16.819,51 $ 16.819,51 | $ $ -

SALDO DE EFECTIVO | $155.280,82 | $ 196.871,71 | $255.777,11 | $ 351.413,71[$ 469.948,74

Al cuantificar en ddlares la aplicacion del plan de mejora, la inversion de
USD 85 377,74 genera una ganancia en valor presente de USD 257 652,58 en
utilidad neta, dada por la diferencia entre la utilidad neta esperada del proyecto
y la esperada de Finatex sin la aplicacion del proyecto para un periodo de cinco
anos. El calculo de la cuantificacion en doélares se lo detalla a profundidad en el
Anexo 17. Cuadro Comparativo Utilidad Neta.

4.2.9 Indicadores financieros

El analisis de los indicadores financieros, elaborados con base en el escenario
con apalancamiento, demuestran que los objetivos planteados seran cumplidos

en los plazos establecidos mediante la aplicacion del plan. Las razones de
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actividad destacan una superior rotacion de activos fijos y totales, en

comparacion a los valores obtenidos en el analisis interno; y los indicadores de

rentabilidad reflejan un rendimiento que beneficia a la empresa en todos los

afnos del proyecto.

Tabla 35. Indicadores financieros

ANO | ANO | ANO | ANO | ANO
MEDIDA INDICADORES CALCULO 1 2 3 4 5
Rotacion de Ventas
} .. Netas 25 29 33 38 44
activos fijos . ~
Activos Fijos
Actividad Ventas
Rc_>taC|on de Ne.tas 8 10 11 13 15
activos totales Activos
Totales
Margen
Margen oruto VBer:tt;’S 14% | 14% | 14% | 14% | 14%
Netas
Margen de UAII
utilidad Ventas 6% | 7% | 8% 9% 9%
operativas Netas
Margen neto de Utilidad Neta
. . Ventas 3% | 4% | 4% 5% 5%
Rentabilidad utilidad
Netas
Utilidad Neta
ROA Activos 23% | 34% | 46% | 60% | 75%
Totales
Utilidad Neta
ROE Capital 47% | 68% | 92% | 120% | 150%
Contable
RO Utiidad Neta | 530, | 349, | 46% | 60% | 75%

Inversion
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5. RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1 Conclusiones

En el diagndstico interno de Finatex se detectaron falencias en las areas
de produccion, administracion y marketing. Los problemas que se
destacan son: inexistencia de una planeacion estratégica, descuido de
las funciones de marketing, problemas en el area de corte, baja
rentabilidad de la empresa. Entre las fortalezas se destacan: gran fuerza
de ventas, reconocimiento de la marca en el mercado, y alianzas
estratégicas.

Finatex pertenece a la Industria Comercio, la cual ha presentado una
tendencia positiva en los ultimos afios y se encuentra en crecimiento.
Mediante la investigacién de mercados se pudo establecer que existe un
gran porcentaje de aceptacion del negocio por parte de nuevos
consumidores, de esta manera la empresa puede expandir su cartera de
clientes. Los clientes actuales, por su parte, tienen un nivel de
satisfaccion que puede ser mejorado en funcion de las nuevas
exigencias del mercado.

A través del analisis PESTEL se determinaron las oportunidades que
pueden ser aprovechadas por Finatex, y las amenazas presentes en el
mercado que a futuro pueden afectar el funcionamiento normal de la
empresa. Entre estas se destacan las oportunidades de expansion y las
nuevas tendencias de consumo, y las amenazas que esta atravesando
su principal proveedor.

Con base en el andlisis de la competencia se defini6 que los
competidores directos de Finatex son: Amelietex y Colchatex. Ademas
de ellos, existen competidores indirectos como los supermercados, pues
ofrecen las mismas lineas de producto.

El analisis de las cinco fuerzas de Porter evidencio que la rivalidad entre
competidores es alta; el poder de negociacion de los clientes es alto; el

poder de negociaciéon de los proveedores es medio; la amenaza de
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productos sustitutos es baja; y, la amenaza de nuevos aspirantes es
baja.

e La entrevista al experto y a los actores involucrados permitieron ver que
las areas que necesitan ser intervenidas son: administracion, recursos
humanos, marketing y produccion.

e Los objetivos en las mejoras se enfocaron en el incremento de la
rentabilidad, el nivel de ventas y la satisfaccion de los clientes
mayoristas y minoristas.

e Las estrategias planteadas para el cumplimiento de los objetivos son:
tecnificacion en el area de corte, estrategias publicitarias, creacion del
departamento de recursos humanos, recorte de costos y gastos, y la
creacion del area de confeccion de manteles y cortinas, mediante una
integracion vertical hacia atras.

e La aplicacion del proyecto en el escenario con apalancamiento generara
resultados positivos para Finatex, pues presenta un VAN de
USD 36 981,25 y una TIR del 59 %, indicadores que dejan ver que los

cambios propuestos mejoraran el funcionamiento de la empresa.

5.2Recomendaciones

e Utilizar al maximo los recursos con los que cuenta la empresa y revisar
constantemente su uso, para evitar la capacidad ociosa de los activos.

e Mejorar las relaciones con toda la cartera de clientes de la empresa, ya
que contribuira a que la empresa mantenga una gran fuerza de ventas.

e Mantener buenas relaciones con los proveedores, ya que Finatex
depende en gran parte del crédito brindado por los mismos.

e Importar materia prima debido a los inconvenientes con el proveedor
principal, para evitar una afectacion al funcionamiento de la empresa en
el futuro.

e Tecnificar el proceso productivo mediante la innovacion en tecnologia,
para que la empresa pueda continuar su proceso de integracion vertical

hacia atras.
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Incursionar en los programas ofrecidos por el gobierno, pues la empresa
tiene fortalezas que le dan la capacidad de expandir sus fronteras.

Poner en marcha el plan de mejora propuesto, ya que sus resultados
contribuyen a un crecimiento que beneficiara a Finatex a corto y largo

plazo.
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Anexo 1. Carta de Autorizacion

el encanto de més suesios

Quito, 25 de noviembre de 2013

CERTIFICACION

Maria José Borja
Coordinadora de Negacios Internacionales
Universidad de las Américas

Yo Angel Rubén Bastidas Alvear, con C. |. 170426758-0, en funcién de Gerente
Propietario de Finatex, certifico que se entregara toda la informacion requerida
por mi hijo, el Sr. William Paul Bastidas Sandoval, para su trabajo de titulacin.

Agradezco por la atencién prestada.

Atentamente

Gerente Propietario
C. 1. 170426758-0

Fabrica: Av. Universitaria 906 y El Oro Almacén # 5: Hno. Miguel Oe8-39 Almacén # 3: Imbabura N4-107 y Chile
Teléfonos: 2225-776 / 3215-362 y Chimborazo Telfs.: 2952-028 Telfs.: 2950-310 / 2288-908 / 2589-577
2958-103 / 2288-187



Anexo 2. RUC Empresa Finatex

-

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES  ~/ehace bienalpa!

PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1704267580001
APELLIDOS Y NOMBRES: BASTIDAS ALVEAR ANGEL RUBEN
NOMBRE COMERCIAL: FINATEX
CLASE CONTRIBUYENTE: ESPECIAL OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  S!
CALIFICACION ARTESANAL: NUMERO:
FEC. NACIMIENTO: 2319811055 FEC. ACTUALIZACION: 251112012
FEC. INICIO ACTIVIDADES: 031981987 FEC. SUSPENSION DEFINITIVA: 15/03/2000
FEC. INSCRIPCION: 10/99H987 FEC. REINICIO ACTIVIDADES: 17052000

ACTIVIDAD ECONOMICA PRINCIPAL:
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE PRODUCTOS TEXTILES.

DOMICILIO TRIBUTARIO:

Provincla: PICHINGHA Gantén: QUITD Parraquia: GOTOGOLLAO Calle: JORGE PIEDRA Numero: OE10-341 Interseccion:
OCTAVA TRANSVERSAL Rafersncia: A DOS CUADRAS DEL PAI DE LA PULIDA Taléfono: 122235411

DOMICILIO ESPECIAL:

OBLIGACIONES TRIBUTARIAS:

* ANEXO RELACION DEPENDENCIA

* ANEXO TRANSACCIONAL SIMPLIFICADD

* DECLARACION DE IMPUESTO A LA RENTA_PERSONAS NATURALES
* DECLARACION DE RETENCIONES EN LA FUENTE

* DECLARACION MENSUAL DE IVA
¥ DE ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS: dei001 al 008 ABIERTOS: 3
JURISDICCION:  \REGIONAL NORTE\ PICHINCHA CERRADOS: 2
' \ \\
e \
{ | /.
\ ‘ \‘V

Facha y hora: 26/11

Piginatde 4 ' SRi.gob ._ec



REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES

...le hace bien al pais!

PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1704267580001
APELLIDOS Y NOMBRES: BASTIDAS ALVEAR ANGEL RUBEN
ESTABLECIMIENTOS REGISTRADOS:
No. ESTABLECIMIENTD: 001 ESTADO  ABIERTO MATRIZ FEC. INICIO ACT. 03/08/1987
NOMBRE CONMERCIAL: FINATEX FEC. CIERRE: 150312000
ACTIVIDADES ECONOMICAS: FEC. REINICIC: 1710512000

CONFECCION DE ROPA BLANCA.

CONFECCICN DE DTROS TIPOS DE RDPA BLANCA.
CONFECCION DE PRENDAS DE VESTIR DE ROPA EXTERIOR.
ACTIVIDADES DE ELABORACION DE BORDADDS

DIRECTION ESTABLECIMIENTO:

Pravincie: PIGHINCHA Cantén: QUITO Pamaquia: COTOGOLLAO Calle: JORGE PIEDRA Nimero: OE10-341 Intarseccion:
OCTAVA TRANSVERSAL Referencia: A SEIS CUADRAS DEL PAI DE LA PULIDA Tslsfono Domicilio: 022285411

No. ESTABLECIMIENTD: 003 ESTADO  ABIERTO LOCAL COMERCIAL  FEC. INICID ACT. 21/05/1989
NOMBRE COMERCIAL: FINATEX FEC. CIERRE:

FEC. REINICH!
ACTIVIDADES ECONDMICAS: ks v

ACTIVIDADES DE VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE PRENDAS DE VESTIR.
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE PRODUCTDS TEXTILES, L X
ACTIVIDADES DE VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE ROPA BLANCA. ~~

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: PICHINCHA Cantn: QUITO Pamoguia: EL SALVADOR Calle: MBABURA Nimer: N4-103 Interssccion: CHILE
Referencia: A MEDIA CUADRA DEL COLEGIO SAN PEDRO PASGUAL Ofigina: PB Telefono Trabajo: 022950312

No. ESTABLECIMIENTD: 005 ESTADO  ABIERTO LOCAL COMERCIAL  FEC.INICIO ACT. 1471112006
NOMBRE COMERCIAL: FINATEX FEC. CIERRE:

. FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE PRENDAS DE VESTIR. i
VENTA AL POR MAYOR Y MENOR DE PRODUCTOS TEXTILES. , \

v

DIRECCION ESTABLECIMIENTO: /

Pravingla: PICHINCHA Cantan: QUITO Parraquia: EL SALVADOR Calle: HERMANG MIGUEL Numero: 241 hteresccion:
CHIMBORAZO Referencia: FRENTE A LOS PARDUEADEROS HERMANO MIGUE Oficina: PB Telafono Trabajo: 922058103
7 S— \ /

/ \
£ - _v: { |
SERVICIO DE RENTAS:; ERNAS
ANTIAGO Fecha y hora: 26/11 1121
A W SRi.gob-ec




REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
NUMERO RUC: 1704267580001
APELLIDOS Y NOMBRES: BASTIDAS ALVEAR ANGEL RUBEN

...le hace bien al pais!

No. ESTABLECIMIENTD: 003 ESTADO _ ABIERTO LOCAL COMERCIAL _ FEC. INICIO ACT. 22/01/2007
NOMBRE COMERCIAL: FINATEX FEL. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONDMICAS:

ACTIVIDADES DE ALQUILER DE BIENES INMUEBLES PARA LOGALES COMERCIALES Y VIVIENDA,

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Provincia: SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS Canton: SANTO DOMINGO Paroquia: SANTO DOMINGO Calle: AV. 3 DE
JULID Ntimera: 8N Intersecclon: AMBATO Referencia: A CUATRO CUADRAS DEL MUNICIPIO Oficina: PB Telefono Trabajo:
022050310 ’

No. ESTABLECIMIENTO: 007 ESTADO ABIERTO LOCAL COMERCIAL “FEC. INICIO ACT. 19/11/2007
NOMBRE COMERCIAL: DISTRIBUIDORA FINATEX FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS:

VENTA AL POR MENOR DE ROPA BLANCA.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO:

Pravincia: SANTO DOMINGO DE LOS TSACHILAS Canton: SANTO DOMINGO Patraquia: SANTO DOMINGO Calle: AMBATO
Numero: 404 Interseccion: AVENIDA 3 DE JULIO Referencia: AL FRENTE DEL MINISTERIO DE SALUD Oficina: PB Talefono
Trabajo: 022750588 Y #L% -

el

No. ESTABLECIMIENTO: 008 ESTADO ABIERTO LOCAL COMERCIAL  FEC. INICIO ACT. 23/11/2012
NOMBRE COMERCIAL: FINATEX FEC. CIERRE:

FEC. REINICIO:
ACTIVIDADES ECONOMICAS;

VENTA AL POR MENOR DE ROPA BLANCA.

DIRECCION ESTABLECIMIENTO: ’\

Pravincia: PICHINGHA Cantdn: QUITD Pamaquia; VILLA FLORA Barrio: GUAJALD Calia: MALDONADO Nimero: §23-04
Interseccidn: QUIMIAG Referancia: A TRES CUADRAS DE LA IGLESIA DE GUAJALO Oficina: L 450 Talsfono De Rafersncia:
022950310 /

\ 7  ‘|1’

/

/ FIRMA DEL CONTRIBUYENTE SERVICIO DE RENTAS INTERNAS
\
Usuaria:  PJQCO20611 Tugar de emision: QUITO/SALINAS Y GANTIAGO Facha y hora: 2611 112012 112104

Piginadde 4 SRI.QOb-'ec



Anexo 3. Entrevista a Grupo Focal

1.

8.
9.

¢ Qué opinan acerca de la variedad de productos ofrecidos en los
establecimientos de Finatex?

¢ Qué opinan acerca de calidad de los productos ofrecidos en los
establecimientos de Finatex?

¢ Qué opinan acerca de los precios de los productos ofrecidos en los
establecimientos de Finatex?

¢, Se sienten conformes con las medidas de los productos ofrecidos en
los establecimientos de Finatex?

¢ Han tenido alguna mala experiencia con algun producto adquirido en
Finatex?

¢ Se sienten conformes con los colores y disefios de los productos
ofrecidos por Finatex?

¢ Qué opinan acerca de la atencion al cliente brindada en los
establecimientos?

¢, Qué opinan acerca de las instalaciones del local principal?

¢, Se sienten conformes con la ubicacion del local principal?

10.¢Qué marca es la primera que se les viene a la mente al momento de

pensar en juegos de sabanas?

11.¢Qué opinan acerca de los juegos de sabanas Finatex?

12. ¢ Piensan que los juegos de sabanas Finatex deberian ser mejorados en

algun aspecto?

13. ¢ Qué sugerencias le podrian dar a la empresa?



Anexo 4. Encuesta a Clientes Potenciales

La presente encuesta tiene como objetivo recopilar informacion que sera
utilizada unicamente para la elaboracion de un trabajo de titulacion en la
Universidad de las Américas. La informacién obtenida sera de caracter

confidencial. Gracias por su colaboracion.
Nombre: Teléfono:

1. ¢Con qué frecuencia adquiere productos textiles para hogar?
a) 0-3 meses c) 6 meses — 1 afo

b) 3 meses — 6 meses d) Mas de 1 afio

2. ¢Cuanto dinero destina a la adquisicion de productos textiles de hogar,
cada vez que realiza una compra?
a) $0 a $50 c) $100 a $150
b) $50 a $100 d) Mas de $150

3. ¢Qué producto es el que requiere para su hogar de manera mas

préxima? Puede escoger una o dos opciones.

a) Juegos de sabana e) Manteles
b) Cobijas f) Toallas
c) Cubrecamas g) Cortinas

d) Edredones o cobertores

4. Respecto a productos textiles para camas. ;Qué medidas son las que
mas requiere para su hogar? Puede escoger una o dos opciones.
a) 1plaza c) 2V plazas
b) 2 plazas d) 3 plazas

5. ¢Qué factor es el que mas influye en usted al momento de realizar la
compra de un producto textil para su hogar? Puede escoger una o dos

opciones.



10.

a) Calidad d) Disefo
b) Precio e) Otro:............

c) Presentacion

¢ Cual es el medio de su mayor preferencia para la adquisicion de
productos textiles de hogar?

a) Tiendas especializadas d) Compra por catalogo

b) Supermercados e) Oftro:............

c) Compra por internet

¢ De qué origen prefiere que sean los productos textiles que adquiere
para su hogar?

a) Nacionales b) Extranjeros

¢Por qué medio le gustaria recibir informacion acerca de nuevos

productos y promociones?

a) Correo electronico d) Diarios
b) Redes sociales e) Medios de comunicacion
c) Revistas f) Oftrom............

¢ Estaria dispuesto a comprar en un establecimiento especializado en
ofrecer toda la gama de productos textiles de cama, dormitorio, bafio,
sala, cocina y comedor, con una atencion cordial y personalizada?

a) Si b) No

¢ Hasta cuanto estaria dispuesto a pagar por un juego de sabanas de 2
plazas de buena calidad, medidas completas y con buenos disefios?

a) $10,50 c) $20,50

b) $15,50 d) $25,50



11. De la siguiente lista de establecimientos, ¢A cual de ellos es al que

acude con mayor frecuencia para la adquisicién de productos textiles de

hogar? Puede escoger una o dos opciones.

a) Megamaxi

b) Sukasa

c) Almacenes Rose
d) Colchatex

e) Amelietex

f) Germatex

g) Basesco

h) Creaciones Yoli
i) Noperti

j) Borditex

k) Prisma

[) Pintex

m) Textil Ménaco
n) Otros:

Fin de la encuesta, gracias por su tiempo.



Anexo 5. Encuesta a Clientes Minoristas

La presente encuesta tiene como objetivo recopilar informacion de los clientes
actuales de la empresa Finatex con el fin de brindar un mejor servicio. La
informacion obtenida sera confidencial y de uso unico de la empresa. Gracias
por su colaboracién.

Establecimiento:

Nombre: Teléfono:

1. ¢Se siente satisfecho con la variedad de productos ofrecidos en este
establecimiento?

a) muy satisfecho b) poco satisfecho c¢) nada satisfecho

2. ¢Se siente satisfecho con la calidad de los productos ofrecidos?

a) muy satisfecho b) poco satisfecho c¢) nada satisfecho

3. ¢Se siente satisfecho con los disefios y colores de los productos
ofrecidos?

a) muy satisfecho b) poco satisfecho c¢) nada satisfecho

4. ;Se siente satisfecho con los precios de los productos ofrecidos?
a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

5. ¢Se siente satisfecho con la atencion recibida en este establecimiento?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

6. ¢Se siente satisfecho con las instalaciones con las que cuenta este
establecimiento?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

7. ¢Como calificaria a los juegos de sabanas de marca Finatex?

a)muy buenos b) buenos c)malos



8. ¢Como calificaria al proceso de facturacion y entrega de este
establecimiento?

a)muy bueno b) bueno c)malo

Fin de la encuesta, gracias por su tiempo.



Anexo 6. Encuesta a Clientes Mayoristas

La presente encuesta tiene como objetivo recopilar informacién de los clientes
mayoristas de la empresa Finatex con el fin de brindar un mejor servicio. La
informacion obtenida sera confidencial y de uso unico de la empresa. Gracias
por su colaboracién.

Nombre: Teléfono:

1. ¢Se siente satisfecho con la variedad de productos ofrecidos por
Finatex?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

2. ¢Se siente satisfecho con la calidad de los productos ofrecidos?
a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

3. ¢Se siente satisfecho con los disefios y colores de los productos
ofrecidos?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

4. ;Se siente satisfecho con los incentivos brindados a los clientes
mayoristas?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

5. ¢Se siente satisfecho con la atencion recibida?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

6. ¢Se siente satisfecho con el proceso de despacho y entrega de los
pedidos?

a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

7. ¢Como calificaria a los juegos de sabanas de marca Finatex?

a)muy buenos b) buenos c)malos



8. ¢ Se siente satisfecho con los plazos de crédito brindados por Finatex?
a)muy satisfecho  b)poco satisfecho c)nada satisfecho

Fin de la encuesta, gracias por su tiempo.



Anexo 7. Detalle de la Inversién

A continuacion se detalla el calculo de la inversion requerida en activos fijos,

activos intangibles y capital de trabajo:

Activos Fijos

MAQUINARIA
Extendedora de tela 1 $ 25.000,00 | $25.000,00
Sierras 1 $ 1.000,00 | $1.000,00
TOTAL $26.000,00
MUEBLES Y ENSERES
DESCRIPCION CANTIDAD V.UNITARIO ‘ SUBTOTAL
Estacion de trabajo 2 $ 400,00 | $ 800,00
Sillas de trabajo 2 $ 150,00 | $ 300,00
Sillas de atencion 4 $ 40,00/ $ 160,00
TOTAL $ 1.260,00
EQUIPOS DE COMPUTACION
Computadoras de
escritorio 2 $ 600,00 $ 1.200,00
Teléfonos de escritorio 2 $ 50,00 $ 100,00
TOTAL $ 1.300,00

Activos Intangibles

LICENCIAS
DESCRIPCION CANTIDAD ‘ V.UNITARIO ‘ SUBTOTAL
Antivirus 2 $ 120,00 $ 240,00
Windows 7 2 $ 450,00 $ 900,00

TOTAL $ 1.140,00




Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO

DETALLE V. MENSUAL

Materia prima $17.842,85
Productos terminados $32.498,17
Costos generales de fabricacion $610,01
Sueldos y salarios $3.081,58
Servicios basicos $8,47
Marketing $1.086,67
Capacitacion y motivacion $550,00
TOTAL $55.677,74

El capital de trabajo se lo calculé en base al capital que la empresa requiere
para cubrir sus costos y gastos referentes a un mes de operaciones ya que

cuenta con un gran flujo de efectivo gracias a su porcentaje de ventas al
contado (80%).

El valor de productos terminados se refiere a la adquisicion de productos de
otras empresas nacionales que complementan la gama de productos que
Finatex ofrece tales como edredones, cobertores, toallas, cobijas, cubrecamas,
cortinas y manteles.



Anexo 8. Depreciacién y Amortizaciéon de Activos

Las depreciaciones y amortizaciones fueron realizadas para los cinco afnos del

proyecto. Los valores faltantes por depreciar son considerados como valor

residual.
DEPRECIACION Y AMORTIZACION DE ACTIVOS

MAQUINARIA MEUNESBELI__\[,ESSY CEOQ'\l/'leIJF.)I.C')A\SC%?\I LICENCIAS
Total $ 26.000,00 |$ 1.260,00 | $ 1.300,00 | $1.140,00
Afo 1 $ 2.600,00|9% 126,00 | $ 433,33 | $§ 228,00
Afo 2 $ 2.600,00|9% 126,00 | $ 433,33 | $§ 228,00
Ano 3 $ 2.600,00|9% 126,00 | $ 433,33 | $§ 228,00
Ano 4 $ 2.600,00|9% 126,00 | $ -1 $§ 228,00
Ano 5 $ 2.600,00|9% 126,00 | $ - | $ 228,00
V. Residual | $ 13.000,00 | $ 630,00 | $ -1 $ -




Anexo 9. Tabla de Amortizacién

FORMULA ;
((1+i)*n)-1
TASA DE INTERES 0,0093
PERIODOS 36
FACTOR DE RECUPERACION JVKikPEK
VALOR DEL PRESTAMO $42.688,87
CUQOTA FIJA $ 1.401,63

; SALDO CUOTA -« APORTEAL| SALDO
2O INICIAL FIJA LIRSS CAPITAL FINAL

0 $ 42.688,87

1 $41.685,67| $1.401,63| $ 398,43| $§ 1.003,20 | $ 41.685,67
2 $40.673,11| $1.401,63| $ 389,07| $§ 1.012,56 | $40.673,11
3 $39.651,10| $1.401,63| $ 379,62 $ 1.022,01| $ 39.651,10
4 $38.619,56| $1.401,63| $ 370,08| $ 1.031,55| $ 38.619,56
5 $37.578,38| $1.401,63| $ 360,45 $§ 1.041,18 | $ 37.578,38
6 $36.527,49| $1.401,63| $ 350,73| $ 1.050,89 | $ 36.527,49
7 $35.466,78| $1.401,63| $ 340,92| $ 1.060,70 | $ 35.466,78
8 $34.396,18 | $1.401,63| $ 331,02 $§ 1.070,60 | $ 34.396,18
9 $33.315,59| $1.401,63| $ 321,03| $§ 1.080,59 | $ 33.315,59
10 $32.22491| $1.401,63| $ 310,95| $ 1.090,68 | $ 32.224,91
11 $31.124,05| $1.401,63| $ 300,77| $ 1.100,86 | $ 31.124,05
12 $30.012,91| $1.401,63| $ 290,49| $§ 1.111,13| $30.012,91
13 $28.891,41| $1.401,63| $ 280,12| $§ 1.121,50 | $ 28.891,41
14 $27.759,44| $1.401,63| $ 269,65 $ 1.131,97 | $ 27.759,44
15 $26.616,90 | $1.401,63| $ 259,09| § 1.142,54 | $26.616,90
16 $25.463,70| $1.401,63| $ 248,42| $§ 1.153,20 | $ 25.463,70
17 $24.299,73| $1.401,63| $ 237,66 $ 1.163,96 | $ 24.299,73
18 $23.12490| $1.401,63| $ 226,80 $ 1.174,83 | $23.124,90
19 $21.939,11| $1.401,63| $ 21583 § 1.185,79| $21.939,11
20 $20.742,25| $1.401,63| $ 204,77 $ 1.196,86 | $ 20.742,25
21 $19.534,22| $1.401,63| $ 193,59| $ 1.208,03 | $ 19.534,22
22 $18.31491| $1.401,63| $ 182,32 § 1.219,31| $ 18.314,91
23 $17.084,23| $1.401,63| $ 170,94| $§ 1.230,69 | $ 17.084,23
24 $15.842,06| $1.401,63| $ 159,45| $ 1.242,17 | $ 15.842,06
25 $14.588,29| $1.401,63| $ 147,86| $§ 1.253,77 | $ 14.588,29
26 $13.322,82| $1.401,63| $ 136,16| $§ 1.26547 | $ 13.322,82
27 $12.045,54| $1.401,63| $ 124,35| $ 1.277,28 | $ 12.045,54




28 $10.756,34 | $1.401,63| $ 112,43| $§ 1.289,20 | $ 10.756,34
29 $ 9.455,11] $1.401,63| $ 100,39| $ 1.301,23 | $§ 9.455,11
30 $ 8.141,73/ $1.40163| $ 8825 $ 1.31338| $ 8.141,73
31 $ 6.816,09] $1.40163|$ 7599 $ 1.32564 | $ 6.816,09
32 $ 5478,09] $1.40163|$ 6362 $ 1.338,01| $ 5.478,09
33 $ 412759| $1.40163| $ 51,13| $ 1.350,50| $ 4.127,59
34 $ 2.764,49| $1.40163| $ 3852 $ 1.363,10| $ 2.764,49
35 $ 1.38866| $1.40163| $ 2580 $ 1.37582| $ 1.388,66
36 $ 0,00 $1.40163|$ 1296| $ 1.388,66| $ 0,00




Anexo 10. Detalle de Gastos

Sueldos y salarios (primer ano)

SUELDOS Y SALARIOS

| DECIMO DECIMO
CARGO  BASE 35’85;/" 1?5%530/0 TERCER CUARTO

| SUELDO SUELDO
Jefe de
Recursos | $700,00 | $6545| $7245 | $ 5833 | $ 28,33 | $11.094.80
Humanos
Coordinador
4o Gontro] | $450,00 | $42,08 | $46,58 | $§ 37,50 | $ 28,33 | $ 7.253,80
Vendedor 1 | $550.00 | $51.43| $56,93 | $ 4583 | $ 2833 | $ 8.790,20
Vendedor 2 | $550.00 | $51.43| $56.93 | $ 4583 | $ 2833 | $ 8.790,20
’lj.”a"St? $ 1.050,00
Inanciero
TOTAL $35.929.00

Sueldos y salarios (segundo al quinto ano)

SUELDOS Y SALARIOS
CARGO TOTAL '?E'\éDEg\I/D E TOTA~L TOTA~L
ANUAL ANUAL 2DO ANO | 5TO ANO

Jefe de
Recursos $11.094,80 | $ 699,72 | $11.794,52 | $11.794,52
Humanos
Coordinador
de Control $ 7.253,80 | $ 44982 % 7.703,62| $ 7.703,62
Vendedor1 | $ 8.790,20 | $§ 549,78 | $ 9.339,98 | $ 9.339,98
Vendedor2 | $ 8.790,20 | $§ 549,78 | $ 9.339,98 | $ 9.339,98
'l'j.”a“Stf"‘ $ 1.050,00

inanciero

TOTAL $38.178,10| $38.178,10

El gasto por contratacion del analista financiero no es considerado en el pago
de salarios del segundo al quinto afio debido a que es una contratacion

ocasional en el primer afo.



Otros gastos

PUBLICIDAD Y MARKETING
| Vv

DESCRIPCION FRECUENCIA CANTIDAD UNITARIO V. ANUAL

Envio de correo

masivo (3 envios) anual 1 $ 150,00 |$ 150,00

Revista "La Familia"

(1/8 de pagina) bimestral 6 $ 560,00 |$ 3.360,00

Hosting anual anual 1 $ 150,00 | $ 150,00

Actualizacién pagina

web mensual 12 $ 50,00 |$ 600,00

Creacion del fan

page en Facebook anual 1 $ 120,00 | $ 120,00

Cunas por Radio

Quito 154 al mes 3 $ 1.400,00 $ 4.200,00

BTL por medio de

buses (2 buses) trimestral 4 $ 500,00 |$ 2.000,00

Banner publicitario

para vehiculos anual 3 $ 100,00 | $ 300,00

Datafast mensual 48 $ 4500 |$ 2.160,00
TOTAL $ 13.040,00

SERVICIOS BASICOS

~ | UNIDAD
DESCRIPCION DE CANTIDAD COSTO VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO MENSUAL ANUAL
Agua m3 2,5 $ 072|$ 177|% 2127
Electricidad kWh 51 $ 0,09 $ 450 % 54,06
Teléfono minutos 39 $ 0,06 | § 219 | $ 26,26
TOTAL $ 101,58

CAPACITACIONES Y OTROS

< COSTO | VALOR
DESCRIPCION \ FRECUENCIA CANTIDAD UNITARIO | ANUAL
Couching grupal semestral 38 $ 75,00 $5.700,00
Capacitacion maquina
bordadora una vez 1 $ 600,00 $ 600,00
Capacitacion facturacion una vez 1 $ 300,00 | $ 300,00
TOTAL $6.600,00




Anexo 11. Calculo del Porcentaje de Crecimiento

Para el calculo del porcentaje de crecimiento se tomé como base la informacion
obtenida a través de la investigacion de mercados y la informacion recopilada
acerca del limite maximo de ventas que la empresa puede obtener con sus

clientes actuales.

Para comenzar con el proceso, se consideran los datos obtenidos del calculo

de la poblacién y la muestra:

Poblacién 48809
Tamano de muestra 381

Se procede con el anadlisis de las preguntas realizadas en la encuesta a

clientes potenciales, especificamente, de las siguientes preguntas:

11.  ¢Estaria dispuesto a comprar en un establecimiento especializado en
ofrecer toda la gama de productos textiles de cama, dormitorio, bafo, sala,
cocina y comedor, mediante una atencion cordial y personalizada?

a) Si b) No

8. ¢ Cual es el medio de su mayor preferencia para la adquisicion de
productos textiles de hogar?

a) Compra en tiendas c) Compra por internet
especializadas d) Compra por catalogo
b) Compra en supermercados e) Otro:............

Mediante el analisis de las respuestas se logra determinar el porcentaje de
aceptacion del negocio, especificamente en tiendas especializadas como es el

caso de Finatex. Los resultados obtenidos a través del cruce de variables son:

Variables Total Porcentaje M. Objetivo
Aceptacién (si) - Tiendas especializadas 197 51,71% 25237

Como se observa, el porcentaje de aceptacion es del 52 %, lo cual representa

a un mercado objetivo de 25237 personas.



A continuacion, se calcula la frecuencia de compra del mercado objetivo de

Finatex:

MERCADO OBJETIVO POR FRECUENCIA DE COMPRA
FRECUENCIA DE # DE
COMPRA RESULTADOS PORCENTAJE COMPRADORES
Trimestral 21 10,66% 2690
Semestral 70 35,53% 8968
Anual 49 24.87% 6277
Mayor a 1 afo 57 28,93% 7302
TOTAL 197 100% 25237

Una vez calculada la frecuencia, se realiza el calculo del monto promedio de

compra per capita:

MERCADO OBJETIVO POR MONTO DE COMPRA

PROMEDIO |
)= # DE TOTAL POR
COMPRA RESULTADOS PORCENTAJE COMPRADORES  MONTO
$25,00 76 38,58% 9736 $243.404,46
$75,00 82 41,62% 10505 $787.861,81
$125,00 24 12,18% 3075 $384.322,83
$175,00 15 7,61% 1922 $336.282,48

TOTAL MERCADO OBJETIVO

$1.751.871,59

MONTO PROMEDIO PER

CAPITA

$69,42

Asi, el promedio de compra per capita es de US 69,42 el cual es multiplicado

por la frecuencia de compra detallada anteriormente con el objetivo de calcular

las compras anuales del mercado objetivo en délares:

COMPRAS ANUALES

FRECUENCIA COMPRADORES PROMEDIO  TOTAL | TOTAL ANUAL

Trimestral 2690 $69,42 | $186.747,73 $746.990,93

Semestral 8968 $69,42 | $622.492,44 | $1.244.984,88

Anual 6277 $69,42 | $435.744,71|  $435.744,71

Mayor a 1 afio 7302 $69,42 | $506.886,70 |  $380.165,03
COMPRAS ANUALES DEL MERCADO

OBJETIVO $2.807.885,55




Calculado el total de compras anuales, se lo divide para 5 debido a que se
espera llegar al total del mercado objetivo en un periodo de 5 afos.
Finalmente, este valor anual se divide para el total de ventas del afio 2013, con

el fin de determinar el porcentaje de crecimiento que representa:

ANO \ CRECIMIENTO PORCENTAJE

Afio 1 $561.577,11 11,83%
Ao 2 $561.577,11 11,83%
Afo 3 $561.577,11 11,83%
Ao 4 $561.577,11 11,83%
Ano 5 $561.577,11 11,83%
TOTAL $2.807.885,55 59%

En conclusion, para la primera parte del calculo del crecimiento se obtuvo que
segun la investigaciéon de mercados, Finatex puede obtener un crecimiento del
11,83 % anual.

Para la segunda parte, se realiza el calculo del decrecimiento en ventas de los
clientes actuales de Finatex en los ultimos afnos, comparando el afio que
registro la mayor cantidad de ventas con el ultimo afo:
2010 $5.603.483,04
2013 $4.745.241,64
DECRECIMIENTO $858.241,40

De igual manera, mediante el plan de mejora se espera recuperar este
porcentaje de ventas en un periodo de 5 afos, por lo cual se lo dividira para 5.
Finalmente, este valor anual se divide para el total de ventas del afio 2013 con

el fin de determinar el porcentaje de crecimiento que representa:

ANO CRECIMIENTO PORCENTAJE |

Ario 1 $171.648,28 3,62%
Ao 2 $171.648,28 3,62%
Afio 3 $171.648,28 3,62%
Ao 4 $171.648,28 3,62%
Ao 5 $171.648,28 3,62%

TOTAL $858.241,40 18%




Para finalizar el proceso, se suman los valores del crecimiento esperado por el
mercado objetivo y por los clientes actuales; el resultado es el porcentaje de

crecimiento utilizado para la proyeccién de ventas.

CRECIMIENTO
ESPERADO PORCENTAJE
Clientes Potenciales 11,83%
Clientes Actuales 3,62%

TOTAL ANUAL 15%




Anexo 12. Proforma Extendedora de Tela

O »dovivis

IMPORTACION, VINTA, REDARATION
NANTINMEONTO DT TO0O0 TIPO 0 MACKAMARA
PATA LA CONTRCOION

ING. VIRICIO JACOME
PROPIETARIO

RUC: 1IR3 R15001

DIK AV VICTOR HUGO XN Y TRES CARABILAS
CEL. 0™ TT1 7, anaor

AMINTO - KCUADGH

o squinou i vethoak o

Ambato, 10 de Septiembre Del 2014
PROFORMA - No 10-09-2014-01

SR RUBEN BASTIDAS
DIR. Quito - Ecuador

1- MAQUINA EXTENDEDORA DE TELA RICHPEACE RFPF-1022-I'K X 12METROS DE

MESA PRECIO ESPECIAL INSTALADA ENQUITO. ... $26000.00
MARCA: RICHPEACE
MODELO: RICHPEACE RPF-102-1K

FROCEDENCIA:  CHINA CE (CERTIFICACION EUROPEA,

ESPECTIFICACIONES:

No Cescripcion

Cafm e heciamisntas sxland s

Max ancho para extendear: 2200mm

Max peso para extendcer. 100XKG
Max velocidad de extender. SOmetro/minuto

Alimantacion sistema de telas

Capn contadar

Automatico controf de arriba & abajo

1
2
3
4
GlAvtomatico corte dispesitivo
G
7
]
L]

Tenacilia para tois

10| Anti-arrugas dispositiva

11]|LCD poantallo tactil

12| Equipado con senscr os seauridad de pareda de emergencia

Muticels Commrclal LM ¥ 352002
P, Av. Victor Tlogo SN y Tros Caradelon Col 040579 Toll 20107
Amdate - Foudar



INCLUYE:

Instalacion de lz maquina.
Kt d= Hestaminetas

Servicio Técnico sin costo dentro del afio de Garatia.
Capacitacion para &l manejo de 1a maquing.

GARANTIA

1 Afo desde la im:talacion de la maquing.

Servicio fécnico sin costo dentro del afio de garanta
Mantenimiento semestral gramito dentro del afio de garantia

¢ Dailos gue cabre
Defactos de fzbncacion

Lammanocmgﬁospumalmmogdpesomdem
FORMA DE PAGO

ENTREGA

2 80 dizs aproximadamente a partir de I Srma del contmato v el

OBSERVACIONES

Ei cliente debe contar con equipo para el moa:

ING. VINICIO JACOME
PROPIETARIO
C1: 1803699519

Marncels Comwrcial 1V v 252952
Bar Av. Yieroe Hogo SN y Troe Carabolan ol 0902579 ToX 2000017
Awdato - Krsedar



EXTENDEDORA DE TELA

Matricals Commrclal 1M ¥ 352002
Dar. Av. Vietoe Hugn S0y Trow Carabolue Col 9964050708 Tall B326010L17
Ambato - Fewadar



Anexo 13. Proforma Equipos de Computaciéon

eden cyber
SOLUCIONES INFORMATICAS

MANTEHIMIENTD ¥ REPARACION DE PC ESCRITORIO ¥ PORTATIL
CHICALZA CONDOR LLES ARTURD
RLEC. 1718545443001
Direcoior: Miafiores AR B Pinar 0e13-11 ¥ Antonio Vitaicendio Tell. 23153035 / DoaT44411

Emall: edencybanghotmal.com
PROFORMA No. 20141113

CLENTE:.  ANGELBASTIDAS FECHA : 10,0115

RUC.: 1704267560001

MRECOION:  IMBABURA ¥ CHILE

:
E

DETALLE W UM V. TOTAL
1 Kingston Hyperkl FURY Biack Series - DDA3 - A GE 535,71 107142
1 Irted Core i3 4160 - 3.6 GHz- 2 rucieos =
1 Mzech Midi ATH Case (160380) AN Black Piano Finish -
1 Seazate Deskbop HOD STH00O0RAN0L - Disoo durn -2 TH -
1 Klip Xtreme KIVIO-104 - Raton - optico =
1 Klip Btreme KEW-1005 Mulktimediz - Tedado - PS/2 -
1 Gigabyte GA-HEIM-D52 - 110 - placa base -
1 A0C ESAISWAM - Monitor LED - 18,57 =

mmmmmummg

SUBTOTAL 1071 42

WA
Wi 1% 128,57
TOTAL 1200,0

F. Autorizeda F. Chense



Anexo 14. Proforma Varios

eden cyber
SOLUCIONES INFORMATICAS

MANTENIMIENTO ¥ REPARACION DE PC ESCRITORIO ¥ PORTATIL
CHICAIZA CONDOR LUIS ARTURC
R 1718545443001
Direcgion: Mirafiores Afio: Bl Pinar Oe13-11 y Anlonlo ViEawicencio Tell 023153055 [ DA8T441115

Ermal.: edencyben@notmal.com

PROFORMA Mo, 201501012
CLIENTE: ANGEL BASTIDAS FECHA : 100115
RUC.: 1704267580001 TELF: 2050310
DIRECCIOM:  IMBABURA ¥ CHILE

CANT DETALLE V. UNIT V. TOTAL
Z Telefono Panzsonic oe-tscllw £4 64 B9.28
2z Estaciones de trabajo 35714 714,28
2z Sillz giratoria de aficina 13393 267,86
4 Sillz fija de oficina 35,71 142 B£
2 Licerici ESET Semart Secumity 10714 214 28
Z Licencia Windows 7 64 bits a01 78 803,56

SUBTOTAL 223210

IVA 0%
1WA 12% 267,85
TOTAL 25000

F. Butorizzda F. Cherte



Anexo 15. Fuentes de Informacién de Costos

FUENTES DE INFORMACION DE COSTOS

EMPRESA \ DESCRIPCION MEDIO REFERENCIA H
Valor Agregado | Correo masivo |Pagina web www.valor-agregado.com
Grupo El Revista "La
Comercio Familia" Llamada telefonica | Télf. 022555006
Pastaza Hosting y
Ecuahosting pagina web Llamada telefonica | Télf. 0999076599
Radio Quito Cunas radiales |Llamada telefénica | Télf. 022508301
Publitrans BTL en buses |Llamada telefénica | Télf. 026008435
Couching

Cima Coach grupal Llamada telefénica | Télf. 0988410562
Sistema de

Datafast cobro Llamada telefonica | Télf. 026015530




Anexo 16. CD con Entrevistas

En el Disco se incluye la filmacion de la entrevista al grupo focal, experto y

actores involucrados.



Anexo 17. Cuadro Comparativo Utilidad Neta

Para el calculo de la utilidad neta esperada de Finatex, sin la aplicacion del
plan de mejora, se realizé una regresion lineal tomando como base la
informacion de los ultimos seis afios (2009 — 2014), con el objetivo de proyectar

su utilidad neta en los préximos cinco afios.

Una vez proyectada la utilidad neta de la empresa, se compard los
valores obtenidos con los valores esperados del proyecto. La mencionada
comparacion dio como resultado la diferencia de la utilidad neta con y sin la

aplicacién del plan propuesto.

UTILIDAD NETA REAL ‘

ANO | TOTAL |
2009 1| $ 62.121,45
20102 $131.263,22
2011/3| $ 83.708,82
2012|4| $101.974,06
2013|5| $ 74.791,16
2014|6| $ 75.809,02

UTILIDAD NETA
$140.000,00

$120.000,00 /A\
$100.000,00

$80.000,00 M\

j H =—$—UTILIDAD NETA
$60.000,00 )
—— Lineal (UTILIDAD
y=-2.363,23x+96.549,26 NETA)
$40.000,00
$20.000,00
$_ T T T 1




U. NETA ESPERADA  U. NETA (PLAN| GANANCIA O
(PROYECTADA) DE MEJORA) PERDIDA

2015| 7| $ 80.006,65 $ 95.766,71 15.760,06

2016| 8| $ 77.643,42 $ 124.703,58 47.060,16

2017| 9| $ 75.280,19 $ 164.130,04 88.849,85

2019(11| $§ 70.553,73 $ 279.195,70 208.641,97

TOTAL 502.732,26

$
$
$
201810 $ 72.916,96 $ 215.337,18| § 142.420,22
$
$
$

V. PRESENTE 257.652,68




Anexo 18. Estados Financieros Finatex

FINATEX 2013

BALANCE GENERALA DICIEMBRE/ 2013

111

1101

1n1m

111010103
141090104
11101010E

110302

111018201
111013202
111010203
181010204

112

11201

1120909

112010108
142010102
112010111
1120112
112010113
112010194
11201113
1120101E
12093117
112010118
112010112
12090120
112012
112012z
182010123
112010124
112010125
12010126
11201127
112010128
1t201020
142010130
112010131
112010132
142010133
112010134

11E0183

112010316
11201037
112010318
112010318
142010320
112010321
112010322
112010323
112010324

ACTIVO 1400,383.33
AUTING CORRIENTE BES.ESSST
ACTING DISPONIBLE 4E7.077.00
CAds BANCOS 4B7.077.08
CAJA 21,461,586

CAJA LOCAL 5 HNOMIGUEL 4.877.75

CAlA LOCAL 3 IMBABLIRA 14,306.81

CAJA LOCAL 7 STOOOMINGD 2ATT.00

BANCUS 455.81553

B.PICHINCHA 5014433104 £1.029.91

B.PICHINCHA 3080567300 3,267.19

WVERSION FONDOS FIGHINGH 1.319.03

POLIZA BANCARIA 400,000.00

ACTIVG EXIGIHLE 12227281
CTAS POR COSAAR 12227281
CLIENTES 45,904, 98

MANCY AYALA 15.463.15

FLAVID MARVAEL 20,035.63

OAVID AGLILAR 33.00

MANCY ANDRADE £48.33

ALEJANDRA BASTIDAS ]

FANNY BONES 1.00

MANGY CHICALZA 1,105.20

WMARCELD CORAALES B27.59

JEMNY CACERES 11400

MUFIS CARCHI 0.50

JAVIER ESPINOZA 108.50

AOSA GUTIERREZ B0

MARLENE GONZALEZ 1,100.30

MAARLA GARCIA 20000

AOEA GUAMAN 4.00

MERY LLICERO 253

LUIE MAYORGA 3.,5685.10

BERTHA MAYDRGA 1,326.00

FRAMKLIN REGALADD 1.251.89

WICTOR ESCOBAR 4.00

JOSE LIS MORALES £.00

PATRICID SANCHOD £.00

BLANCA SANDOVAL 53,70

OFICLARS 504

MICHAEL ORTIZ 13.00

YOLANDA ZAPATA )

LAURA BASTIDAS Tia

AOCIO GUAMAN 103:25

OAVID BASTIDAS 7,245.33

AUHEN BASTIDAS 3.459.58

WILLIAM BASTIOAS 530,00

VIVIANA BASTIDAS B335

JAMETH GONZALEZ B:05.50

CECILIA MORALES 38000

MAIFIAM MILLINGALLD 4740




FINATEX 2013

BALAMCE GEMERALA DICIEMBRE/ 2013

110103S
113010326
1i20i03zT

1120105

11aasn
(R
113010535
11301 0EI8
112010538
112010580
11010541
11301 0546
ERES Lok
11EI0=E

1120106
112010613
113010616
113

1130

1300t
113010806

go -

121t

121010101
121010102
121010103
121010104
12100108
121010106
12ia0nT
121010108

122
12801

1@dniat

12201010
122010102
122010103
1zaniongd
120ons
ledaiaroe
12ai0m0e

DHANA QLASHPE
ACSARIO VASCD
CARMEN YUGEE

OTHAS CTAS IR COBRAR
GXC VUELTOS PENDIENTES
CRISTINA ALVARADC
WILEAK JUIMEO

SILVIA LANDAZUR
CABLEC

SAGILEA

DR PABRLD ZAPATA
DRANELLY HERRERA
ARCLHLGD SANDOVAL
VIGTOR IBANEZ

BAGCE ANTICIPADDS
ANTICIPO IMP.RENTA
RETENCION FUENTE 2013
ACTNG REALIZABLE
EVENTARIQS

INYENTATIOS DE PACOUCTES
MV .DE PROD TERMINADOS

TG F
COSTO DE ADCLISICION
) IGION
DE A 1GIC
MUEBLES ¥ ENSERES

EQUIFQ DE QFICIMA
EQUIFD DE COMPLUTO

MAD Y. EOUIPOS

VEHIGLILO

ECAFIGICS

TERAEND

PROP.PLANTA ¥ EQLIPD

DEPRECIAZION ACLIMULADA
PRECI AALILA

DEPRECIAGION AGUMLILADA

MUEELES ¥ ENSERES

EQUIPD DE OFICIMNA

EQUIFQ DE COMPLITD
DEP.MAD Y EQUIFOS
DEPAZUM VEHICUILOS
DEP.ACUM PROPEEDAD PLANTA
DEP.ACUMEDFICICS

4.5
367 .40
26.80

22,838.30

E292
156000
1,061.58
20000
£,000.00
500.00
1,400,001
2,004.00
e
£30.00

a0,308.08
B, 13343

26030807
360, 306.07

455 725 94

6,380.00
£,343.44
20,783.51
47.383.00
3527678
5,000.00
1076 00
28579721

-7,626.28
-2,516.44
-12.740.22
28, 76511
35,346 54
<PE.T30ET
-248.98




FINATEX 2013

BALAMCE GENERALA DICIEMBRE/ 2013

2
n
211

210
U

2nmazn
21109207
211010217
21100z1E
211010221
211010238
@11 O0S3E

S0
211010301

2110104

211010401
11010402
211010403
211010405
211010406
211010407
211010408
210410

2110105
211010501
211010532

2110107

B100TE
SU0TE
211010708
210TG

2110108
AN00802
211010804
211010606
211010608
211010602
211010811

ol Mok

2110301
211020101

CALIGACONES BANCARIAZ

FROVEEDORES

SONNY 50N

DELLTEX tNDUSTRIAL 5.4
CESAR CAIZA-TEFDOS YENT
PINTEX

TEXTIL MAR Y SOL 5.4
VICLISA CIALTDA.

DARWIN MORENG CORDOVA

EPOSIT IENTIFY
DEPOSITOE NQ IDENTFICADD

IMPUESTOS POR PAGAR
A& POA PAGAR

AETEMCHON 1% GOMPRAS
RETENCHIN 10% HONORARIDS
HETENCHON 30% 1VaA
FETENCH N To% VA
AETENCION 100% VA
RETENCION 2% SERVICHE
BET 1% TRANSPORTE

IESS POR P
APOATE PATAONAL
PRESTAMOS IEBS

GASTOS OE PEASONAL
DECHMO TERGER SUELRO
DEGHD CUARTO SUELDO
DIVIDEMDCS POR PAGAR
VACACIONES

OTACS DESCUENTOE

GASTOS POR PAGAR
HOMORARIS POR PAGAS
ARG HLWGO SANDCVAL
YOLANDA TAPIA

AAFAEL GALLD

DAVID BASETIDAS

SIXTO SASTIDAS

W RGO P

EBRESTAMOS ACCIONISTAS
AUBEN BASTIDAS

EL AR e
1384058
-2,190.68
8276541
24,167.79
2B,19E.65

40000

4,238.15

44104
585312
haf B0
3,181.75
1£E6.00
43567
118.84
|

3B12.08
8163

16, 758 56
ar2Ge
25420785
B3B.47
B.520.37

E75.00
(L |
£0,053.42
11,500.00
21.500.00
20,000.00

553.851.52

126502073

1265020, 73

711.389.21
126145 36
&4 15
1833683
-k k|
206,513.11
27126343

[ i1

853.851.52
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BALAMCE GENERALA DICIEMBRE/ 2013

RESULTADOS
CAPITAL ¥ RESERVAS

PASIVO + CAPITAL

ANGEL RUBEN BASTIDAS
Gerente Gemaral

Hora; 1642
Fecha: 130G6T 12

135 368.82
.00

1,400,388.35

PABLD PURUNCAJAS
Comladar Ganeral
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BALANCE DE RESULTADOS ANALITICO
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aiini

110108

anaiavge
A11010102
A711010103
471010104
2910105
2110106

&77100 1
271010201

5

a1
=E
s1101

Lgae

ST00106
S11010107
S11010108
Enioions
LS1TMann
smarn
ERAUT R

aiigioz

11010202
L1013
S11010804
Sn01020s
511010207
Sitmo21t
ERRL vy
511010218
H11010228

5110103

F11010301
1010332
591010204
511010305
S11010397
snmaze
11010312
11010314

&
g1

INGRESOS

MGREECS OPERACIONALES

VENTAS

VENTAS LOCAL 1 PLLIDA
VENTAS LOCAL 3 IMBABLRA
VENTA LOCAL 5 HNOMIGLEL
VENTAS LOCAL & LNM.
VENTAS LOCAL 7 STO.DOMNG
VENTAS CABLEC

OTAGS NGRESOS
INTEREEES GAMADICS

COSTOS
CUSTOS
COSTOS
COETOS

COSTOS DE VENTA

HILOS

TELA

FLUKMON

PRODUCTOS TEAMINADDS
IMPORTACIONES
SERVCO BORDADG
ELASTICO

COSTOE BE PRODUCICION
SUMIMNISTROS ¥ MATERUALES
FLETES

MAMTEMNIMEENTD MACUINARILS
MAMTEMIMENTO GENERAL
MANTEMIMEENTO VEHICULDS
LUNCH EMPLEADCS
SERVC0DE LUZ

ESTUGHES PLASTICOS
MANT ETHFIGIOE

PR KON
SUELDOS Y SALARIOS
HOAAS EXTRAS
FOMNDO DE RESERVA
REFRIGERK
APCATE PATRONAL
DECMO TERCEA SUELDO
DECMC CUARTO SUELDO
VACACIONES

GASTOS
GASTOS OPERATVGS

2213 ET
313434892
1,104,083.91

18,196.43

16404536

4 14T 3%

180237

5,677.59
138686177
15,898.50

2 EHE 454 513
araThTa
G447 10
1718689

BB.03
2,147,490
2.038.00

22103
1121700
58.00
SRS
WEA4T 08
4,035 37

5B.280.80
1697624
5.446.48
2,530 0
B, 104 B2
AT
363583
1.618.87

4 rah vl ga

1602 347

4 151 80801

4600, 48

4.7a6.849.01
£, 745 844 01
£.745,844.01

4,746 844,09

4,302,898.54
4,302,328.54
4,302 828,54
£ 508 888 Ha
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s
11

arong

11010201
11010302
11010203
§11010208
11010206
g7
11010208

110103

11010301
811010332
811010303
G11010504

110104

Sr1grgage
611010433
811010404
11010405
11010406
11010447
11010408
§11010408
E11010d10
E11010411
11010412
11010413
11010414
1010415
1101041 E
11010417
E11010418
H11010421
s1010423
11010424
811010425
8110310427
511010428
E11010428
11010430
11010431
G110r09a2
E11010433
81101 04:34
11010435
11010435
11010420
11010451

110105

a0zt
811010522
Grionsis

AN

ZAST La]
GASTCS DE ADMINISTAATON

QEPRECIACIN

DEP.MUEBLES ¥ ENSERES
EQUIPG DE OFIGINA

EQUIPO DE COMPUTO
MACLENARIA Y EQUIRD
VEHICULOS

DER FROPIEDAD PLANTA ¥ EQ
DEP.EDFICICS

MANTEMIMEENTO
ECIUIFDS DE OFICINA
EDIFICIC

VEHICULOS

EQLIPO DE COMPUTO

TA ex)
UTILES DF QFIGINA
HONORARIOS
COMBUSTIBLE
GASTOS LEGALES
MULTAS E INTERESES
GASTOS DE ViAJE
GASTOS DE REPAESENTALHON
SUMINISTROS ¥ MATERJALES
FLETES
GAETOS NO DEDUCELES
TV CABLE
GTOS BANGARIDS
GLOTAS GAMARAS
GASTOS MEDICDS
SERVICIOS PRESTADOS
CALEMDARDS
UTILES DE LIMPEEZA,
PARGUEADERCVPEAJES
CAFETERIA
MOVILEZAGION
AEASAIC NAVIDEND
IMPLUESTD PREDHAL
CAPACITACION
AEVISION VEHICULAR
GASTOS DE IMPOATACEON
SEGURIDAD ¥ MONITORED
PATENTE
FASAIES AERECS
SEGURD CONTHA INCEMDIOS
FUNDAS PLASTICAS
SUSGRIPGIONES
NP SALIDAD DIVISAS
ALMENTACN

SERNICHOS PUBLICOS
AGLIA

LUZ ELECTRICA
TELEFONQS

VENT,

208,626 8
187,320,535

E3gga
B14.74
6527 18
4,736.28
T.B55.32
25.575.68
R ]

L4
120,00
22200
35.00
7600

i reg s

R
8,015.18
1,870.05
1,007.88
a6
113.29
4,485 62
3,350.48
328 18
1,758.09
55,00
72B15
195.00
3,516 7%
4,813.71
236.28
52658
TBAY
10,00
3,778.48
2,721.63
2,610.00
TiE.18
B 14
1,536.00
447007
3274
1.754.80
4,138.53
220,00
ETE.00
152

1.085.89
332769
453582

181 386 68
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110200 BEMUNESACIIN PERSOMNAL 181 32g.52

811020101 SUELDOS ¥ SALARIDIS 90236048

811020102 HOAAS EXTRAS &1 71577

511020104 FONDOS DE RESERVA 8,222.63

S1T1000T APCATE PATRCONAL 16,636

1020008 VACACIONES 33

511020108 OTRAS BONIFICACIIN 260860

11020110 DECMO TERCER SUELDG 10,584 57

811020111 DECMC CUARTO SUELDG 6,026.20

§11020112 INDEMMIZATION grim

LRRL iRk DESAHLICID Pa3BE

11020114 SUELDO SALARKS DGO 1,532,656

Litilidad yio Pérdida del Ejercicio 135,368.62
ANGEL AUBEN BASTIDAS PABLO PURUNCAJAS

Geronte Genaral Comadar General
Hom:  TE4R

Fecha; 1300712




