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RESUMEN

El presente trabajo de titulacion pretende reactivar una linea de negocios de la
empresa Prismatex Cia. Ltda. La marca Papardu est4 dedicada a la fabricacion
de productos textiles para bebés, pero por varios afios no se ha

comercializado.

La empresa tiene 33 afos en el mercado, con gran experiencia y
conocimientos acerca del sector textil. Destacandose por ofrecer productos de

calidad y trabajar para grandes empresas industriales.

Se quiere dar un giro al negocio ofreciendo productos nuevos y unicos en el
mercado ecuatoriano, que satisfagan las necesidades de los consumidores,
especialmente de la ciudad de Quito. Enfocado en una poblacion en

crecimiento.

Los productos seran lanzados en el mercado para finales del presente afio y
comercializados a través de cadenas de distribucion minoristas destacadas en
el pais, para comenzar a posicionar la marca en la mente de los posibles
consumidores. Adicionalmente, se propone la creacion de un canal directo de

venta cuando la marca sea mas reconocida en el mercado.
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ABSTRACT

This work degree pretends to reactivate a business line of Prismatex Cia. Ltda.
The brand Papardu focus on the manufacture of baby textiles, but for several

years has not been commercialized.

The company was founded 33 years ago. It has a lot of experience and
knowledge about the textile sector. Offering quality products and working with
large industrial corporations.

The project wants to offer new and unique products in the Ecuadorian market,
which satisfies the customer needs, especially in Quito city. Focused on a
growing population.

The products will be launched to the market in the end of this year, and
commercialized through retailers, to position the brand in costumer’s brain. In
addition, there is the idea to commercialize the product through a direct

distribution channel, after the brand is well known in the market.
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1. INTRODUCCION

1.1. OBJETIVOS

Industrias Prismatex Cia. Ltda., es una empresa textil fundada en 1982 en la
ciudad de Quito. Inici6 sus actividades con la fabricacion de toallas para bafio y
con el pasar de los afios ha extendido sus lineas de negocio.

Actualmente cuenta con infraestructura y maquinaria que le permite
comercializar distintos productos confeccionados a través de varias marcas,
dedicando toda su produccion a la venta local.

Estas marcas son: Sol y Luna que ofrece toallas, salidas de bafio y otras
prendas fabricadas a base de la misma tela; Terraqua dedicada a la fabricacion
de camisetas, Bacano de ropa interior masculina; y Papardu la marca de ropa
de bebé. Los productos de la dltima marca antes mencionada se encuentran

descontinuados, es decir la marca se encuentra inactiva.

1.2. OBJETIVOS

Objetivo general

Realizar un plan de mejoramiento en Industrias Prismatex Cia. Ltda.

Objetivos especificos
e Conocer el estado situacional en el que se encuentra la empresa.
e Elaborar el diagndstico de la compafiia.
e Investigar la industria a la que pertenece el negocio.
e Analizar preferencias y comportamiento de los posibles consumidores.
e Determinar la competencia relacionada a la empresa.
e Realizar un andlisis financiero que ayude a descubrir la viabilidad del

plan de mejoramiento.



2. EMPRESA'Y ENTORNO

En éste capitulo se procede a analizar el entorno interno de la compaiiia, es
decir el funcionamiento interno como empresa. Ademas, del entorno externo al

gue esta expuesto la empresa y los factores que afectan a la misma.

2.1. ORGANIZACION

2.1.1. Misién

Somos una empresa textil dedicada a la fabricacion de tela y prendas de linea
blanca, que ofrece a sus consumidores productos de alta durabilidad. Nos
caracterizamos por trabajar con honradez y brindar un buen servicio a nuestros

clientes.

2.1.2. Vision

Queremos ser una empresa reconocida a nivel nacional y solidificar nuestras
lineas de negocio. Asimismo brindar un excelente ambiente laboral, que
nuestros colaboradores internos se sientan comprometidos con sus labores, y

gue los clientes externos se sientan satisfechos con nuestro servicio.

2.2.  ANALISIS INTERNO

A continuacion se procede a examinar el manejo de la organizacion
internamente. Se analizan las areas de administracién y recursos humanos,
marketing y ventas, finanzas y contabilidad, produccion y operaciones, e
investigacion y desarrollo. Adicionalmente la relacion que existe entre las

mismas.

2.2.1. Situacién general de laempresa

La estructura de la empresa es la siguiente:



Organigrama Industrias Prismatex Cia. Ltda.

Gerente
General
I |
Jefe de Ventas Jefe de Produccion Jefe Administrativo
—| Secretaria
Operadores de Contador

produccion

Figura 1. Organigrama de Industrias Prismatex Cia Ltda.

La compafiia tiene una estructura lineal, existe una persona que se encuentra
al mando de la empresa y cada persona tiene un superior al que debe reportar
sus labores.

El area administrativa esta conformada por seis personas: El gerente general,
el jefe de ventas, de produccion, administrativo, la secretaria y contadora.

El departamento de produccion consta de nueve operarios.

2.2.1.1. Administracion y Recursos Humanos

El area administrativa esta conformada por seis personas. El gerente general,
los jefes de ventas, produccion y administracion; una asistente que brinda
apoyo principalmente al departamento administrativo. Cada jefe tiene su equipo
de trabajo, y se encarga de dirigir las labores respectivas e indicar a su
personal las labores a realizar.

La persona encargada de realizar las labores de Recursos Humanos es el jefe
de ventas. Se encarga del reclutamiento del personal, coordinacion de las
entrevistas, organizar las capacitaciones, incentivos a los mejores trabajadores,
eventos y agasajos a los colaboradores. Tras la coordinacién previa entre el

personal administrativo, coordina las vacaciones, feriados y horarios de trabajo.



2.2.1.2. Marketing y Ventas

El area de ventas esta manejado por el jefe de ventas, cuya labor es generar
nuevos clientes y mantener a los clientes actuales para seguir generando
ventas.

La venta del producto se la realiza directamente desde la fabrica, las personas
interesadas realizan el pedido via telefénica, a través del vendedor o se
acercan personalmente a las instalaciones. Se ofrece la posibilidad de llevar los
pedidos a domicilio, en caso éste sea de gran volumen.

Se esta implementando un programa de control de inventarios para conocer
con mayor exactitud la cantidad y variedad de productos que se encuentran
almacenados. A partir de los datos de inventarios se pueden crear indices de
rotacion del producto, conocer la eficiencia de las ventas, la cobertura de
producto, proyectar las ventas segun el stock y el tiempo de fabricacion,
conocer los items excedentes y los que ha en pocas cantidades, y hasta
controlar los robos.

En la empresa hace falta la creacion camparfias promocionales o publicitarias,
consolidar una imagen corporativa fuerte dentro de la empresa y plantear

estrategias que generen un valor superior al negocio.

2.2.1.3. Finanzas y Contabilidad

El jefe administrativo es el encargado de la parte contable y financiera de la
empresa. Existe una contadora externa que da soporte al area y se encarga de
revisar las afiliaciones de los empleados, las declaraciones a la renta, los
balances de la empresa y que todos los documentos estén en regla segun las
ordenanzas gubernamentales.

El jefe de ésta area gestiona los pagos a proveedores, realiza los roles de pago
para el personal, cobra las deudas a los clientes y destina un monto mensual

para los gastos de la empresa.

2.2.1.4. Producciény Operaciones
El jefe administrativo es el encargado de supervisar el desenvolvimiento de la

empresa y el funcionamiento de la maquinaria. Si existe algin problema con los



equipos: si deja de funcionar, hay alguna falla en el tejido, salta alguna aguja,
estd descalibrada® la maquina o cualquier problema semejante; él es el
encargado de descubrir la causa del dafio y solucionarlo.

El jefe de produccion se encarga de controlar los procesos de corte, confeccion
y terminados. Realiza el trabajo de disefio gréfico, esquematiza los dibujos para
estampar, realiza los marcos de estampaciéon, plasma el grafico sobre una
malla y realiza la serigrafia® sobre el producto terminado. Posteriormente el
producto entra en una maquina termofijadora®, se doblan las prendas, se
empacan y se entrega el pedido.

En estas areas hay 2 operadores de maquinaria, 2 encargados de corte, 4

personas que realizan la confeccion y 1 estampador.

Los productos elaborados en las instalaciones de Prismatex son de gran
durabilidad y fabricados con excelentes materias primas. Los pedidos se
elaboran en base a las necesidades de los clientes, ya sea el servicio de tejido
o de confeccidn. Por ejemplo, los interesados de servicio de tejido solicitan la
elaboraciéon del producto en base al grosor de la tela, tipo de materia prima,
numero de hilos, color, etc. Mientras que los clientes que compran productos
confeccionados se preocupan por la talla, color, disefio y estampado de las

prendas.

Los productos son de excelente calidad, abalados pon la certificacion SGS

emitida por AVON Perq, tras unos analisis y pruebas del producto.

! calibrar: Ajustar, con la mayor exactitud posible, las indicaciones de un instrumento de medida con los
valores de la magnitud que ha de medir. (RAE, 2012)

% serigrafia: Procedimiento de estampacion mediante estarcido a través de un tejido, en principio de
seda, por la que un rodillo hace pasar la tinta o pintura. Se imprime sobre cualquier material, como papel,
tela, metal, etc. (RAE, 2012)

% Fijacion: Estado de reposo a que se reducen las materias después de agitadas y movidas por una
operacion quimica. (RAE, 2012). Termofijacion: Fijacion mediante calor.



2.2.1.5. Investigaciony Desarrollo

Los jefes de produccion y operaciones se dedican a desarrollar nuevas clases
de tejidos con distintos tipos de materias primas; mientras que los dos jefes
antes mencionados junto con el jefe de ventas, trabajan en conjunto para
desarrollar nuevos productos y plantean ideas de diversificacién del negocio.
En el grafico a continuacion se puede observar un breve flujograma que

describe el proceso de venta de un producto en Industrias Prismatex.

Flujograma de proceso de venta en Industrias Prismatex Cia. Ltda.

CLIENTE
Realiza pedido

Via: telefénica, a través de
Vendedor, personalmente
en instalaciones

No se
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produccion

¢Producto
estampado? Doblar y empacar

producto

Disenar/Solicitar logo

v

Realizar marcos de
estampacion

Generar
factura

‘J’ Cliente Entrega de
. Cobro de
Plasmar diseho recoge el facturay .
> . dinero
sobre malla pedido pedido

/

Serigrafia

Transporte de pedido

Termofijar

hasta instalaciones
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Figura 2. Organigrama de Industrias Prismatex Cia Ltda.




2.2.2. Cadena de valor

Tiene el objetivo de dar valor al producto, a medida que éste pasa por cada una

de las actividades principales de la empresa. (Elias, s.f.)

CADENA DE VALOR

" INFRAESTRUCTURA DE LA EMPRESA
s g . Z
5 o GESTION DE RECURSOS HUMANOS )
s 8 =
E L DESARROLLO DE PRODUCTO ‘%
APROVISIONAMIENTO
SERVICIOS
LOGISTICA OPERACIO- LOGISTICA MARKETING POST §
INTERNA MNES EXTERNA Y VENTAS VENTA g?‘
=

Actividades Primarias

Figura 3. Cadena de valor

Tomado de Elias, s.f.

La cadena de valor esta compuesta por actividades primarias y de soporte. Las
actividades primarias son: logistica interna, operaciones, logistica externa,
marketing y ventas; y el servicio post venta. Las actividades de soporte son:

infraestructura de la empresa, gestiéon de recursos humanos, desarrollo de

producto y aprovisionamiento.

A continuacion se encuentra la descripcion de la cadena de valor, de forma

detallada.



2.2.2.1. Actividades primarias

Logistica interna

Prismatex esta localizado en la ciudad de Quito a la altura del antiguo
aeropuerto, la empresa tiene una superficie de 800 metros de terreno y 500 de
construccioén. El terreno donde funciona la compafiia es arrendado, pero se
debe pensar en trasladar la fabrica a un sitio mas alejado de la zona
residencial, debido a las normas de relocalizacion de zonas industriales y
aprovechar para adquirir una infraestructura propia.

Actualmente se esta implementando un sistema de control de inventarios para
tener un mayor control de la materia prima e insumos que ingresan a las
bodegas, se cuenta con un espacio de almacenamiento asignado para materia
prima y otro para producto terminado, ambos dentro de la planta de produccion.
Existen tres galpones, de los cuales dos se encuentran ocupados y uno vacio,
donde se podrian adaptar bodegas solamente de almacenamiento.

Se cuenta con una furgoneta propia que facilita la distribucion de la materia

prima e insumos necesarios hacia la planta de produccion.

Operaciones
La fabrica cuenta con areas de oficina, corte, costura, estampado, termofijado,
almacenamiento y tejeduria. Las oficinas se encuentran en la entrada principal

de empresa.

En area de produccion hay distintas maquinas de tejido, zonas con mesas de
corte y maquinaria especial para dicha labor, un area de costura con varias
maquinas de coser para diferentes funciones, donde confeccionan el producto;
salas de estampacion donde se realizan los disefios para estampar, pulpos
para serigrafia y maquinas para termofijar el producto. También hay varias
zonas de almacenamiento de producto terminado y otros de materia prima con
rollos de tela de distinto color, grosor, cantidad de hilos, materiales, tejidos e

implementos para los terminados de las prendas.



Prismatex tiene una integracion vertical hacia atras, su principal actividad es la
confeccidn, pero al mismo tiempo son sus propios proveedores de tela toalla, lo

gue garantiza la calidad del producto.

La tela se produce segun el numero de hilos, el porcentaje de distintos tipos de
materia prima, el grosor de la tela, la distancia existente entre hilo e hilo y otras
caracteristicas que influyen en el acabado final. Para producir los distintos tipos
de tejidos se debe calibrar la maquinaria segun el requerimiento, por lo que se
necesita una persona con conocimientos para hacerlo. Calibrar un maquina
cuesta alrededor de $50 por visita, y generalmente se debe realizar éste
cambio en la maquinaria 1 vez a la semana. En el caso de Prismatex, el jefe de
operaciones tiene éstos conocimientos y es el encargado de reparar y calibrar
las maquinas; lo que significa un ahorro para la empresa, tanto

econémicamente, como en tiempo.

Logistica externa

La compaifia cuenta con movilizacion propia, tienen una furgoneta que facilita
el transporte de los pedidos hacia el lugar donde se requiera y tiene una
capacidad de 1.200 kg.

Es una gran ventaja ya que permite transportar los pedidos hacia el lugar que
se requiera y al no depender de terceros existe mas facilidad en la coordinacion
de los tiempos de entrega. Adicionalmente se utiliza el automovil para realizar

algunas diligencias de la empresa.

Como se comentd anteriormente, se esta implementando un sistema de control
de inventarios que a la vez permite que los pedidos sean despachados con
mayor rapidez, al conocer la cantidad de items que se encuentran disponibles y
la posicion exacta de su localizacion.

La empresa cuenta con una puerta destinada a la recepcion y despacho de la

mercaderia.
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Marketing y ventas

Las ventas en una empresa es un proceso sumamente critico, si bien es cierto
la calidad del producto es muy importante, si es que no hay un impulso en el
proceso de ventas, la compafiia tendria que cerrar sus puertas.

Generalmente el primer contacto del cliente con la empresa, es el que desata la
compra o por el contrario crea un rechazo hacia el proveedor. Por eso la venta
siempre se realiza con amabilidad y se intenta guiar al cliente para que consiga

lo que desea.

Posterior a la venta se hace un seguimiento a los clientes mediante llamadas
telefonicas constantes, para conocer la experiencia con los productos
realizados y los nuevos requerimientos en cuanto a productos, modelos,

colores, etc.

2.2.2.2. Actividades de soporte

Infraestructura de la empresa

La empresa tiene departamentos de ventas, produccion y operaciones. Estas
areas dan soporte a todas las actividades de la empresa. El area de ventas
centra los esfuerzos por obtener nuevos clientes y mantener los compradores
actuales. El area de produccion se dedica a coordinar todo lo necesario previo
a la confeccion de las prendas, las actividades de desarrollo del producto y los
servicios complementarios. El departamento de operaciones controla todo el
funcionamiento de la empresa. Adicionalmente el jefe de éste departamento es
el encargado de los controlar los movimientos financieros y la parte contable de
la empresa, con el apoyo de un contador externo; lo que brinda un gran apoyo

a la empresa.

Gestion de recursos humanos
El jefe de marketing al mismo tiempo se encarga de buscar personal,

contratarlos, realizar la inducciébn a las personas nuevas, programar
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capacitaciones para los empleados, incentivos para los mejores trabajadores y

tenerlos motivados.

Desarrollo de producto

Se ofrece la confeccion de todo tipo de prendas segun el requerimiento del
cliente, puede escoger el disefio, los colores, se personaliza con el logo de la
empresa en forma de estampado o bordado.

Los productos fabricados en Prismatex son de excelente calidad, segun un
certificado SGS emitido por AVON Perq, éste tipo de certificaciones demuestra
que el producto cumple con normas y reglamentos nacionales e

internacionales. (SGS, s.f.)

Se buscan maneras en las que el producto sea mas comodo para los
consumidores. El etiquetado de los productos es estampado en las prendas,
para evitar las molestias a los consumidores o se colocan etiquetas de un
material que no causan picazon o irritacion en la piel.

Se busca que el cliente quede satisfecho con la compra realizada.

Aprovisionamiento

La empresa tiene varios espacios de almacenamiento dentro de las
instalaciones de la fabrica. Existen bodegas de producto terminado, de materia
prima y de implementos para realizar los terminados de las prendas. En la
bodega de producto terminado se encuentran las prendas confeccionadas y
toallas, ordenadas por talla, modelo y color. En los espacios donde se
encuentra la materia prima, estan principalmente los rollos de tela de distintos
tejidos y colores. El resto de implementos necesarios para terminar el producto
como: hilos, cierres, broches, botones, etcétera; se encuentran otro espacio.

Las compras se realizan a varios proveedores locales, las telas se compra a un

proveedor con el que se tiene una alianza y vende los tejidos a precios
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preferenciales. En el caso de la tela toalla, la empresa tiene integracion vertical

hacia atras y produce su propia tela.

2.3. ANALISIS EXTERNO

2.3.1. Industria

Para definir a la industria textil se podria decir que es el principio de tejido de
telas a partir de fibras. Esta industria comienza en el siglo Xl d.C. con la
fabricacion de la tela en un telar manual, que funcionaba con un pedal que
permitia unir varios grupos de hilos simultaneamente. En 1788 se fundo la
primera fabrica textil en Inglaterra y se mecanizo la tejeduria con la creacion del
primer telar de vapor. En la actualidad, tras varios avances tecnologicos, los

equipos son mas rapidos, grandes y automatizados. (Warshaw, s.f.)

En el Ecuador, la industria textil comienza en la época de la colonia, utilizando
lana de oveja en los obrajes. Después de la conquista espafiola, en la Real
Audiencia de Quito, se concentraron en la produccion y comercializacion textil;
convirtiéndose éste ultimo en el principal eje econdmico de la ciudad (Direccion
de Inteligencia Comercial e Inversiones, 2012). A principios del siglo XX se
introduce el algodon a la produccion textil y en la actualidad también se utilizan
otros tipos de fibra como poliéster, nylon, acrilicos, lana y seda. (AITE, s.f.)

Segun la Asociacion de Industriales Textiles del Ecuador, el sector textil genera
alrededor de 50.000 plazas directas de trabajo y 200.000 personas laboran

indirectamente con la industria. (AITE, s.f.)

En el pais existen tres grupos de actividades que forman parte del sector textil:
manufactura, comercio y servicios. Existen 11.006 corporaciones dedicadas a
la manufactura textil, de las cuales el 74,2% se dedican a la fabricacion de
prendas de vestir y el 8,2% a la fabricacion de articulos confeccionados con

material textil, a excepcion de prendas de vestir. (INEC, 2012)
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CLASIFICACION ClIU INDUSTRIAS PRISMATEX

¢ Industrias manufactureras

e Fabricacion de prendas de vestir

~

e Fabricacidn de articulos de punto y ganchillo

~

e Fabricacion de articulos de punto y ganchillo

7

) 2<e< - 4

Figura 4. Clasificacion ClIU de Industrias Prismatex Cia. Ltda.

Tomado de INEC, 2012.

La Clasificacion Nacional de Actividades Economicas CIIU, permite catalogar
las actividades economicas que mas se ajusten a cada empresa (INEC, 2012).
En la Figura 4., se puede encontrar el detalle de la clasificacion CIlIU
perteneciente a Industrias Prismatex Cia. Ltda. Dicha compafia pertenece a

ClIU C1430: Fabricacion de articulos de punto y ganchillo.

2.3.2. Mercado

La segmentacion de mercado actual de la empresa es la siguiente:

Segmentacion de mercados industriales (B2B)

Geografica

Pais: Ecuador
Provincia: Pichincha
Ciudad: Quito

Sector: Norte, sur y valles



14

Demografica

Tamaifo: Mediano

Numero de empleados: més de 15 empleados

Actividad de la empresa: Empresas textiles, cadenas minoristas, empresas de

publicidad.

Por variables operativas

Relacion con el producto: No utiliza el producto.

Segun el enfoque hacia la compra

Frecuencia de compra: Compras repetitivas y de volumen (se le da beneficios
al cliente)

Tipo de producto: Terminado

Exigencias: Durabilidad y variedad de producto, cumplimiento en tiempos de

entrega.

Segun los factores de situacion
Urgencia: Media

Tamario del pedido: Mediano, grande

Mercado meta de mercados industriales (B2B)

El mercado meta de Prismatex son empresas de tamafio mediano o grande,
con mas de 10 trabajadores; dedicadas a negocios textiles, publicitarios o que
sean cadenas minoristas y tengan alguna cede en Quito. Los interesados por el
producto buscan cumplimiento en tiempos de entrega, durabilidad y diversidad

de productos.

2.3.3. Analisis PESTEL
El andlisis PESTEL estudia los factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnoldgicos, ecoldgicos y legales que afectan a la empresa. A continuacién se

podra observar la informacion de manera mas detallada.
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2.3.3.1. Factores Politicos

A partir de la culminacion del periodo gubernamental de Duran Ballén en 1996,
el Ecuador ha tenido gran inestabilidad, al haber tenido 8 presidentes en tan
solo diez afios. (La Hora, 2005). Por el contrario, a partir del 2007, existe mayor
estabilidad politica en el pais. Debido a que el movimiento Alianza Pais,
liderado por el presidente Rafael Correa, gobierna el Ecuador durante 7 afios
consecutivos. (ElUniverso.com, 2012). EI problema principal de tanta
inestabilidad politica es que los proyectos que se plantean en un gobierno,
muchas veces son descontinuados por el siguiente; lo que ahora se repite en
menor magnitud. Pero por otro lado se hacen y deshacen infinidad de
regulaciones, por lo tanto la compafiia debe mantenerse informada de todos los

cambios realizados.

En éste periodo existieron conflictos con paises vecinos, como el bombardeo
de Angostura en el afio 2008 (Elmundo.es, 2008). Lo que ocasiond tanto
problemas politicos como econdémicos entre Ecuador y Colombia; y se
rompieron relaciones durante varios afios, lo que dificultdé el intercambio

comercial entre ambos paises.

El gobierno propuso un cambio en la matriz productiva, con el objetivo de
apoyar a la industria nacional a través de la sustitucion de importaciones,
diversificacion de exportaciones, formacion de talento humano y apoyo en
renovacion de maquinaria. Esta propuesta posiblemente beneficia a algunos
sectores de la industria manufacturera, pero no en gran medida al textil. Este
sector afronta algunos problemas que provocan un bajo crecimiento del PIB, y

en los siguientes aspectos es donde se deberia focalizar la ayuda. (Diaz, 2014)

Algunos de los problemas son:
e La competencia desleal se incremento en los ultimos afios por los envios
por correo, de ropa, desde otros paises. Representando el 30% de las

importaciones totales de prendas de vestir. (Diaz, 2014)
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e La sobrefacturacién de importaciones: Entre el 2011 a 2013, las prendas
de vestir importadas fueron declaradas por debajo de los $3, mientras
que la materia prima en $3,4. (Diaz, 2014)

e En el 2010 ingresaron 50 millones de dolares en prendas y componentes
textiles por contrabando. Sin tomar en cuenta lo que ingresa por las
fronteras y costa del pais; que podria superar los 100 millones. (Diaz,
2014)

e Las importaciones desde Asia son mas baratas que la produccion local y
con precios elevados de la materia prima, es mas dificil competir con las

prendas importadas. (Diaz, 2014)

2.3.3.2. Factores Econdmicos
Para analizar los factores economicos se van a tomar en cuenta algunos
indicadores como: la inflacion, el PIB, la tasa activa y pasiva de interés, el

desempleo y el subempleo.

Inflacion
La inflacion es el aumento generalizado de los precios de bienes y servicios,
por lo que puede adquirirse menos bienes por mas dinero. (Banco Central

Europeo, s.f.)

Inflacion anual
10,00% 7 g g39%
8,00%
6,00%
4,00%

2,00%

0,00%

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

Figura 5. Inflacion anual
Tomado de Explored, 2009; El Universo, 2010; El Universo, 2011; El Universo, 2012;
El Universo, 2014.
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Se puede observar en la Figura 5, que durante los afios 2008 al 2014 la
inflaciéon va desde 8,8% hasta 2,7%, siendo éste ultimo el valor mas pequefio.
En el afio 2008 existe una inflacion muy elevada, debido a problemas
econémicos que presentd el pais, como por ejemplo una pérdida de 600
millones de dolares por un fuerte invierno (Explored, 2009).

En el 2009, la inflacion se redujo casi en la mitad en relacion con el afio
anterior, debido a la estabilizacion de los precios de la materia prima (El
Universo, 2010).

Durante el afio siguiente se cree que hubo un mayor crecimiento en la
economia del pais porque hubo un aumento en el precio de la canasta basica y
en el salario minimo unificado (El Universo, 2011).

Durante el 2011 el precio del petréleo subid a precios antes inimaginables y por
consiguiente hubo gran inversion estatal para la realizacion de obras publicas,
lo que elevo la tasa de inflacion (El Universo, 2012).

El indice inflacionario bajo notablemente en el afio 2013 debido a la compra de
alimento y bebidas no alcohdlicas (El Universo, 2014).

Finalmente se prevé que para el 2014 éste dato sea de 3.10%.

A continuacion se va a analizar la inflacion desde dos enfoques, el primero es
una comparaciéon entre el indice de Precios al Consumidor (IPC) y el salario
basico unificado. Mientras que en el otro se va a analizar el IPC y el indice de

Precios al Productor (IPP).

Tabla 1. Variacion anual de fabricacién de productos textiles

MESES . ..

Promedio Anual | Variacion Anual
ANOS IPC Salario
2009 6.34 5.03
2010 4.63 12.15
2011 4.56 10.39
2012 7.68 5.33
2013 3.05 9.82
2014 2.47

Tomado de INEC (2013) y BCE (s.f.)
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Variacion anual de fabricacion de
productos textiles
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Figura 6. Variacion anual de fabricacion de productos textiles
Tomado de INEC, 2013 y BCE, s.f.

La Figura 6., muestra la variacion entre el IPC y el salario basico unificado de
los productos textiles. Se puede observar que en los afios 2009 y 2012 la
variacion del IPC ha sido mayor que el incremento del salario, lo que se puede
interpretar que las personas en esos afios compraron menos porque tenian
menor poder adquisitivo y los precios del mercado eran mas altos. Por el
contrario, en el afio 2010, 2011, 2013 y 2014, la variacién del salario es mayor
a la del IPC. Lo que significa que la gente en esos afios ha consumido o
ahorrado en mayor proporcion, porque tienen mas dinero para gastar a un

precio proporcionalmente inferior.

Tabla 2. Variacion IPC e IPP

MESES Variacion IPC Variacion IPP
. Productos Productos
ANOS General . General .
textiles textiles
2009 5,20 6,34 -0,08 1,30
2010 3,56 4,63 6,09 5,51
2011 4,47 4,56 5,35 20,03
2012 5,11 7,68 2,88 0,96
2013 2,73 3,05 1,20 2,52
2014 3,33 2,47 2,65 1,61

Tomado de INEC, 2014; INEC, s.f. y BCE, s.f.
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En la Tabla 2., se puede apreciar que en el afio 2010 y 2011, la variacion del
IPP ha sido mayor que la del IPC general y textil, por lo que los precios de
produccién se encarecen, y por consiguiente sucede lo mismo con el costo de
venta. En los afios restantes ha sido mayor la variacion del IPC, por lo que el

margen de ganancia de los productos textiles fue mayor.

Si se compara el IPC general con el textil se puede distinguir que durante todos
los afios a excepcion del 2014, el precio de los productos textiles crece en

mayor proporcion que el IPC general de productos.

El IPP en los afios 2009, 2011 y 2013 ha sido mayor en la industria textil que el
crecimiento general, por lo que se puede concluir que los productos textiles
fabricados en el pais son mas caros que la produccion de otros productos

contabilizados en el analisis del INEC.

Tasa de interés

A continuacion se realizara un breve analisis comparando la variacion del
salario minimo de la industria manufacturera, la tasa activa y pasiva de interés.

Cabe recalcar que la tasa activa de interés es el porcentaje que cobra el banco
por prestar un monto de dinero y la tasa pasiva de interés es el porcentaje que
el banco o la institucion financiera paga a cambio de tener dinero en la cuenta

bancaria.

Tabla 3. Tasas de interés

Tasa Tasa | Variacion
ANO activa pasiva salario
2012 8.17% 4.53% | 14.58%
2013 8.17% 4.53% | 8.82%
2014 8.09% 4.74%

Tomado de INEC y BCE, s.f.
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Tasas de interésy salario minimo
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Figura 7. Tasas de interés
Tomado de INEC, s.f. y BCE, s.f.

Segun la informacién emitida por el Banco Central del Ecuador se puede
observar que durante los ultimos afios la tasa activa de interés no ha tenido
una gran variacion, solamente en mayo del 2014 bajé de 8.17% a 7.64% (s.f.),
lo que se ve reflejado en el promedio del mismo afio con 0.08 puntos menor
gue el afio pasado. Si se analiza la tasa pasiva se puede observar que se
mantuvo en 4.53% hasta mayo y junio del 2014 que lleg6 hasta 5.19% (BCE,
s.f.). Las variaciones mencionadas anteriormente son casi irrelevantes, por lo
cual se podria concluir que las tasas de interés se han mantenido constantes al

pasar de los afos.

En la Figura 8., se puede observar que el salario minimo de la industria
manufacturera tiende a un leve crecimiento. Al comparar el salario con las
tasas de interés se puede notar que el sueldo minimo de la industria ha crecido
en mayor proporcién que las tasas de interés lo que aumenta la tendencia al

ahorro.
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Salario minimo industria
manufacturera
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Figura 8. Salario minimo
Tomado de INEC, s.f.

Es positivo para los inversionistas que existan tasas activas constantes porque
se sabe con certeza el monto de dinero destinado al pago de las mismas. Por
otro lado cuando aumenta la tasa de interés activa, disminuye el gasto y
cuando la misma tasa disminuye, aumentan las inversiones porque el
porcentaje de endeudamiento es menor (Gerencie.com, 2014).

La tasa pasiva en el Ecuador tiene un crecimiento minimo. Si ésta tasa
aumenta, existe mayor tendencia al ahorro; porque el banco paga mayores
intereses a los clientes por el dinero que mantienen en su cuenta bancaria.
Pero cuando la tasa pasiva de interés baja, existe mayor tendencia al consumo.
Se puede concluir que existen unas tasas de interés constantes, lo que permite
tener una vision clara del monté que se debe pagar por un préstamo o recibir
por intereses. Por otro lado el salario de la industria tiene una tendencia al
crecimiento, mientras que los precios al consumidor a la baja. Entonces se
podria decir que con mayores salarios, inflacion mas baja e intereses

constantes, las personas aumentan su nivel de consumo.
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Producto Interno Bruto
El PIB es la produccion total de bienes o servicios de un pais durante un
periodo de tiempo determinado. (Definicion.de, s.f.)

Segun el Banco Central del Ecuador (s.f.), el PIB de la economia ecuatoriana

tuvo un crecimiento del 4.5% en el 2013.

Segun un andlisis realizado por la Asociacién de Industriales Textiles del
Ecuador entre el 2000 y el 2012, los cuatro sectores mas representativos de la
industria ecuatoriana pertenecen a la industria manufacturera y constituyen un
34% del PIB, siendo éstos los sectores: quimicos, textiles, minerales no
metalicos, papel y productos de papel; con 10.29%, 9.10%, 7.74% y 6.59%
respectivamente. (Diaz, 2014)

Tabla 4. Variacion del PIB

PIB 2008 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014

Manufactura (excepto refinacién de petréleo) 9,2 -15| 51 | 58 | 34 | 51 | 4,6

Fabricacion de productos textiles, prendas de
vestir; fabricacion de cuero y articulos de cuero

Tomado de BCE, 2014.

Variacion del PIB
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Figura 9. Variacién del PIB
Tomado de Banco Central del Ecuador, 2014.
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La Figura 9., muestra la variacion del PIB de la industria manufacturera
comparado con la variacion del PIB del sector textil. Segun el Banco Central del
Ecuador en el 2012, el PIB manufacturero crecié en 3.4%, mientras que el
sector textil decrecié en -7.7%; el PIB manufacturero en el 2013 crecio en
5.1%, y el sector textil en 3.3% (BCE, 2014). Por lo que se puede concluir que

el sector textil crece en menor proporcién que la industria manufacturera.

Balanza comercial no petrolera
La balanza comercial es el registro de las exportaciones e importaciones. A
continuacién se muestra la balanza comercial en toneladas de articulos de

fibras textiles.

Tabla 5. Balanza comercial de articulos textiles

2008 2009 2010 2011 2012
Exportacion 20.140 18.306 21.566 26.526 27.452
Importaciéon 31.917 8.676 10.272 12.165 11.788
Saldo - 11.777 9.631 11.294 14.361 15.664

*La medida es toneladas
Tomado de BCE, 2013

Balanza Comercial Textil
35.000
30.000
25.000
I Exportacion
20.000
B |mportacién
15.000 —— Lineal (Exportacion)
10.000 — Lineal (Importacion)
5.000
0
2008 2009 2010 2011 2012

Figura 10. Balanza comercial de articulos textiles
Tomado de BCE, 2013
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Segun el BCE, en el 2008 existié un déficit de la balanza comercial, pero al
pasar de los afios se transforma en un superavit cada vez mayor. Existe una
tendencia de importaciones a la baja, mientras que las exportaciones contintan
creciendo.

Este cambio positivo de la balanza comercial se debe a los aranceles que se
impusieron a las importaciones, y es beneficioso para algunas empresas
porque protege a la industria nacional de la entrada legal de productos
sustitutos del extranjero. Pero como se menciond anteriormente, el “dumping”™
sigue afectando a la balanza comercial del pais; la competencia desleal, la
sobrefacturacién de importaciones, el contrabando y las importaciones desde
paises asiaticos con costos menores a los de produccion local. (Diaz, 2014).
Por estas razones la restriccion a las importaciones no beneficia en gran

medida a la industria textil.

2.3.3.3. Factores Sociales, Demograficos y Culturales

Se analizaran varios factores sobre comportamiento de la sociedad y la
demografia de ciudad de la capital del Ecuador.

Quito es la segunda ciudad mas poblada del Ecuador, después de Guayaquil
gue tiene 2.350.915 habitantes (INEC, 2010). Debido al crecimiento de las
ciudades existe cada vez mas congestion automovilistica en las calles. Ademas
las personas dedican largas jornadas a trabajar, por lo que cada vez es mas
complicado salir de compras y realizar actividades ajenas a sus obligaciones.
Por esas razones desde hace 5 afios comenzd el boom del despacho a
domicilio. (Salazar, 2012).

El Ecuador tiene una poblacion total de 14.483.499 habitantes, de los cuales
alrededor de 9.000.000 de personas habitan en la zona urbana y las restantes
en la zona rural. Las provincias mas habitadas del pais son Guayas con

3.645.483 personas, que representa un cuarto de la poblacién y Pichincha con

* Dumping: Practica comercial de vender a precios inferiores al costo, para aduefiarse del mercado, con
grave perjuicio de este. (RAE, 2012)
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una poblacion de 2.576.287 habitantes, equivalente al 18% de la poblacion del
Ecuador (INEC, 2010). Para mas informacion de la poblacion del Ecuador ver

Anexo 1.
Poblacion Ecuador
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Figura 11. Poblacién Ecuador
Tomado de INEC, 2010.
Tabla 6. Censo Pichincha
Nombre del Cantdon Urbana | Rural Total
CAYAMBE 39.028 46.767 85.795
MEJIA 16.515 64.820 81.335
PEDRO MONCAYO 10.059 23.113 33.172
PEDRO VICENTE MALDONADO 5.561 7.363 12.924
PUERTO QUITO 3.080 17.365 20.445
QUITO 1.607.734 | 631.457 | 2.239.191
RUMINAHUI 75.080 10.772 85.852
SAN MIGUEL DE LOS BANCOS 4.810 12.763 17.573
Total 1.761.867 | 814.420 | 2.576.287

Tomado de INEC, 2010.



Pichincha
Area Urbana

4% 0% B CAYAMBE
2%

1%

1% = MEJIA

1%

0%

H PEDRO MONCAYO

B PEDRO VICENTE
MALDONADO

m PUERTO QUITO

mQUITO
Figura 12. Paoblacion Pichincha zona urbana
Tomado de INEC, s.f.
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Tomado de INEC, s.f.
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Poblacion Quito y Rumifahui por
género
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Figura 14. Poblacion Quito y Rumifiahui por género
Tomado de INEC, 2010.

En Pichincha habitan en el area urbana 1.761.867 personas y 814.420 en el
area rural.

Quito es el canton mas poblado de la provincia, donde se concentra mas del
80% de la poblacién, siendo el 72% urbana y el 28% rural. El segundo canton
mas poblado es Rumifiahui situado al sur de Quito, con apenas 3% de
habitantes.

En ambos cantones habitan 2.325.043 personas, donde la mayoria de la
poblacién son mujeres y el 49% hombres. (INEC, s.f.)

Industrias Prismatex esta situado en la ciudad de Quito, el segundo mercado
mas grande del pais. Por lo tanto enfocar un negocio en esta poblacion es
positivo porque se puede llegar a gran numero de personas, aunque por la

misma razon, los intereses de la poblacion son bastante diversos.

Mercado laboral

En ésta seccidn se hablara sobre los sueldos de la region, y el empleo en la
ciudad de Quito.

El Ecuador tiene sueldos altos, que no podrian competir con la mano de obra
de paises asiaticos. Por esa misma razén los productos elaborados en el pais.

Son muchas veces mas caros que los productos importados.
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Figura 15. Salario minimo Sudamérica 2013
Tomado de Xinhua, 2014.

El Ecuador es el tercer pais con el sueldo mas bajo de la regién, por debajo se
encuentra Peru y Bolivia, segun los sueldos del 2013. Actualmente el salario
minimo en el Ecuador es de $354 (Xinhua, 2014).

El empleo de encuentra distribuido de la siguiente manera:

Distribucion de empleo Pichincha

3,0% 1,5%/_1,3% B Cuenta propia
4,3%

5,1%
5,1%

M Empleado del Estado
M Jornalero o pedn

Empleado
privado B Empleado doméstico

48.1% M Patrono
= No declarado
 Socio

Trabajador no
remunerado

Figura 16. Distribucién de empleo Pichincha
Tomado de INEC, 2010.
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Las empresas privadas en el pais son las principales generadoras de empleo.
En Pichincha el 46% de la poblacién trabaja. Segun el INEC. (2010), la mayoria
son hombres y el 43% mujeres. En la Figura 16., se puede mirar que cerca de
la mitad son empleados privados, el 19% trabajan por su propia cuenta, un

octavo son empleados del estado y 5.1% son peones o jornaleros

Tabla 7. Mercado laboral en Quito

2009 | 2010| 2011| 2012| 2013| 2014
Tasa de desempleo 6.10% | 5.50% | 4.05% | 4.39% | 4.24% | 4.25%
Tasa de subempleo | 40.10% | 34.85% | 34.30% | 30.12% | 32.10% | 26.53%

Tasa de ocupados 42.20% | 55.75% | 58.00% | 56.52% | 61.28% | 67.95%
Tomado de INEC, 2014.

Mercado laboral en Quito
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Figura 17. Mercado laboral en Quito
Tomado de INEC, 2014.

La tasa de desempleo mide la desocupaciéon de la poblacion que se encuentra
econdmicamente activa (PEA). Segun el analisis y proyeccion de la PEA del
Ecuador, una persona es activa econémicamente desde los 12 afios de edad
(INEC, s.f.).
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En la Figura 17., se puede apreciar que la tasa de ocupados se encuentra en
crecimiento, a pesar que en el afio 2012 casi haya igualado al afio 2010. La
tasa de desempleo en el 2011 llegd al punto mas bajo, en el 2012 sufrié un
incremento y los afios posteriores no se ha logrado igualar al mejor afio. Segun
los datos del INEC el subempleo ha disminuido en 8% en el transcurso de 5
anos. (INEC, 2014)

El estado ecuatoriano ha creado gran cantidad de entidades gubernamentales,
hasta el 2013 existian 48 instituciones entre ministerios y secretarias
(Metroactiva, 2013). Lo que quiere decir que necesitan mayor personal para
ocupar los puestos en todas las entidades publicas y por eso crece el indice de
empleo en el pais. El problema principal de este crecimiento es que no es
perdurable durante mucho tiempo porque el momento en que el gobierno ya no
tenga suficiente dinero deja de contratar gente o incluso hay recorte de
personal. Ademas las personas que son tomadas en cuenta para esos puestos
son los que recién estan comenzando su vida laboral, no los desocupados. Por

eso la tasa de desempleo es casi lineal.

2.3.3.4. Factores Tecnoldgicos

En la actualidad ha cambiado el patron de busqueda de informacion y la
manera en que las personas se relacionan entre si. Se ha incrementado el uso
de tabletas, teléfonos y televisores inteligentes, lo que ha permitido la evoluciéon
de los habitos de consumo. Por eso el comercio electronico es fundamental
para éste cambio, pero siempre se debe tomar en cuenta que el consumidor se
sienta seguro, asesorado y con la misma emocion de si realizase las compras

en una tienda fisica (PuroMarketing, 2014).

Segun Merchant Warehouse los articulos exhibidos en la web son vistos antes
gue en las tiendas porque los clientes prefieren buscar las caracteristicas del
producto deseado, comparar con productos similares y después comprar el

articulo, cuando estan seguros de lo que desean (PuroMarketing, 2014)
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Figura 18. Hogares con teléfono fijo y movil a nivel nacional
Tomado de INEC, s.f.

La telefonia fija ha sido comun desde hace muchos afios, pero segun las
estadisticas del INEC, no se ha incrementado el nimero de hogares con éste
tipo de telefonia, incluso en el 2013 hubo una leve reduccién. Por otro lado, la
adquisicion de teléfonos celulares se ha incrementado en 37% durante tan sélo
3 afnos. (INEC, s.f.) Lo que significa que el 16.9% de los habitantes tienen un
“Smartphone” (INEC, 2014).

Equipamiento tecnoldgico del hogar a
nivel nacional
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Figura 19. Equipamiento tecnoldgico del hogar a nivel nacional
Tomado de INEC, s.f.
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La tendencia de usar aparatos tecnoldgicos, se estd incrementando en
Ecuador. En el 2013 el 27,5% de la poblacion tenia computadoras de escritorio,
mientras que la adquisicion de computadoras portétiles esta creciendo en
mayor proporcion, ha crecido en 9% durante 3 afios y tiene una tendencia de

crecimiento para los siguientes afios (INEC, s.f.)

Acceso a internet seguin drea
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Figura 20. Acceso a internet segun area
Tomado de INEC, s.f.

En el 2013 mas de un cuarto de la poblacidon del pais tiene acceso a internet,
en 3 afos se ha duplicado el porcentaje de personas que pueden disfrutar de
éste beneficio. En el area urbana el 37% de la poblacion tiene internet,

mientras que en el area rural no llega ni al 10%. (INEC, s.f.)

La empresa debe aprovechar estos avances, para encontrar una oportunidad

de crecimiento e involucrar su negocio en el canal virtual.

2.3.3.5. Factores Ecolégicos

A nivel mundial existe una tendencia a cuidar el planeta que toma cada vez
mas impulso. En los paises Europeos ésta es muy notoria, mientras que
Sudamérica recién se estd intentando hacer conciencia sobre las

repercusiones de no cuidar el ecosistema.
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En Ecuador se establecieron leyes de proteccién ambiental que obligan a las
entidades a cumplir con “parametros de calidad ambiental, normas técnicas de
calidad, evaluaciones de impacto ambiental, certificaciones de calidad, listados
de productos dafinos para la salud, entre otros”.

Asimismo, existen empresas en el pais que han dedicado la totalidad de su
negocio a producir articulos ecoldgicos. Las prendas de vestir ecoldgicas, son
producidas a base de algodén, yute, seda, ramio®, bambi o lana, siempre y
cuando proceda de un cultivado con agricultura ecoldgica y los materiales
utilizados para la elaboracion y tintura sean organicos. (Ecologiahoy, 2011)

Es positivo que la empresa se involucre con el cuidado del medio ambiente,
aunque en el pais aun no tiene un fuerte impacto para la sociedad, como
sucede en otros continentes. Si el negocio tuviera un giro hacia la fabricacion
de ese tipo de productos, podria expandirse hacia mercados europeos y

norteamericano, que tienen gran influencia en el cuidado del ecosistema.

2.3.3.6. Factores Legales

Debe existir un alto conocimiento de las normas, leyes y regulaciones
relacionadas con todas las areas del negocio, tanto las obligaciones con los
trabajadores, como en las normativas de funcionamiento del lugar de trabajo,

seguridad industrial, permisos de proteccion intelectual, entre otras.

“‘Doing Business” es un estudio realizado por el Banco Mundial, evalua la
facilidad para hacer negocios en 189 paises, analizando aspectos como
regulaciones sobre la apertura de una nueva empresa, permisos de
construccion, obtencion de electricidad, registro de la propiedad, adquisicion de
un crédito, proteccién de inversores, pago de impuestos, comercio con las
fronteras, cumplimiento de contratos, resoluciéon de la insolvencia y

regulaciones sobre el empleo de trabajadores. El pais con nUmero mas bajo es

® Ramio: Planta de la familia de las Urticceas, con tallos herbaceos y ramosos que crecen hasta tres
metros de altura, hojas alternas, casi aovadas, dentadas, puntiagudas, de peciolo muy grande, color
verde oscuro por el haz y lanuginosas por el envés, flores verdes de grupos axilares, y fruto elipsoidal algo
carnoso. Es propia de las Indias Orientales, y se utiliza como textil en Europa. (RAE, 2012)
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el que proporciona mayor facilidad para hacer negocios y al contrario (Banco
Mundial, 2014).

Tabla 8. Ranking econémico

I,
Puerto Rico (U.S.) 40
Peru 42
Colombia 43
Mexico 53
Panama 95
St. Lucia 64
Trinidad and Tobago 66
Antigua and Barbuda 71
Dominica "7
Guatemala 79
St. Vincent and the Grenadines 82
Bahamas. The 84
Uruguay 88
Barbados 91
Jamaica 94
St. Kitts and Nevis 101
Costa Rica 102
Belize 106
Grenada 107
Paraguay 109
Guyana 115
Brazil 116
Dominican Republic 117
El Salvador 118
Nicaragua 124
Argentina 126
Honduras 12
Ecuador 135
Suriname il
Bolivia 162
Haiti 177
Venezuela. RB gl

Tomado de Grupo del Banco Mundial, 2014
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Figura 21. Ranking latinoamericano de facilidad para hacer negocios
Tomado de Grupo del Banco Mundial, 2014.

En la Figura 21., se puede observar el ranking de los principales paises de
Sudameérica, donde Ecuador ocupa el puesto 115 en facilidad para hacer

negocios, seguido por Brasil. (Grupo del Banco Mundial, 2014).

En Ecuador, son quince pasos los que se deben seguir para constituir una
compafiia y para realizar los tramites respectivos se debe dirigir a nueve
instituciones distintas. Entre esos el permiso de propiedad intelectual, el
registro unico de contribuyentes (RUC), permiso de funcionamiento y permiso

de Bomberos (Ministerio de empleo y seguridad social, s.f.).

Las obligaciones del empleador ante el empleado son: afiliacion a los
empleados en el Instituto Ecuatoriano de Seguridad Social (IESS), inscripcion
de contrato en el Ministerio de Relaciones Laborales, pagar un sueldo minimo
mensual de $340 por 8 horas diarias laboradas, pago de horas extras, décimo
tercero y cuarto, pagar compensacion del salario digno, fondos de reserva
después del segundo afio y utilidades en caso de que la empresa las tenga.

(EcuadorLegalOnline, s.f.)
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En el periodo actual de gobierno se implementaron 10 Reformas Tributarias,
todas vigentes, con el objetivo de lograr una redistribucion equitativa de la
rigueza. Una consecuencia puede ser desincentivar el desarrollo de las
actividades productivas, que conlleva a un incremento del desempleo, porque
existen menos inversores privados por las trabas que existen en el pais. Desde
el 2007 al 2012 la carga Tributaria del Ecuador aument6 en 5.3%, hasta llegar
a 19.7%, siendo la cuarta mas alta de la region. (Mantilla, 2013).

2.3.4. Competencia

A continuacion se analiza la competencia de Industrias Prismatex Cia. Ltda.

Establecimientos industria textil

Pichincha

Guayas
Tungurahua
Azuay

Imbabura

Manabi

El Oro

Loja

Chimborazo
Cotopaxi

Santo Domingo de los Tsachilas
Los Rios

Cafar
Esmeraldas

Santa Elena
Carchi

Morona Santiago
Sucumbios
Pastaza

Bolivar

Napo

Zamora Chinchipe
Orellana
Galdpagos

Zonas No Delimitadas

Figura 22. Niumero de establecimientos textiles por provincia
Tomado de INEC, 2012.
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Segun el INEC, la industria textil estd compuesta por 47.043 establecimientos.

Siendo Pichincha la provincia con mayor concentracion de empresas textiles
del pais, donde existen 12.682 compainiias.

Division por sector econdmico

M Servicios
B Manufactura

m Comercio

Figura 23. Division por sector econémico
Tomado de INEC, 2012.

La industria textil se divide en tres sectores econémicos: servicios, manufactura
y comercio. El comercio representa mas de la mayoria de la industria, casi la

cuarta parte corresponde al sector manufacturero y los servicios apenas el 9%.

Division actividad manufacturera

M Fabricacién prendas de
vestir

M Articulos
confeccionados de
materiales textiles,
menos prendas de
vestir

Figura 24. Division por actividad manufacturera
Tomado de INEC, 2012.
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El sector manufacturero se divide, a su vez, en cuatro actividades economicas:
fabricacion de prendas de vestir (75%), articulos confeccionados de materiales
textiles, menos prendas de vestir (8%); fabricacion de calzado (7%) vy
fabricacion de manufactura (10%). (INEC, 2012)

Es decir que en la provincia de Pichincha existen alrededor de 2.190 empresas
de fabricacion de prendas de vestir y 233 dedicadas a la elaboracion de

articulos de material textil.

Al mencionar a la competencia se debe incluir al contrabando como parte del
andlisis, normalmente el ingreso ilegal de mercancias se comete a través de
subfacturacion de las importaciones o falsa clasificacion arancelaria. Un estudio
realizado por la AITE indica que entre 150 y 200 millones de délares al afio
representan el contrabando textil, sin tomar en cuenta los ingresos ilegales a
traves de las fronteras de Pert y Colombia. (AITE, s.f.)

También se debe tomar en cuenta todo el producto importado, especialmente

el que llega de China, en gran volumen y con precios bajos.

Por otro lado, dentro de la industria textil, la empresa con mayor utilidad en el
afo 2013 es Laminados y Textiles Lamitex S.A. (EKOS, s.f.). En el Ecuador
existen empresas que tienen gran potencial para abastecer de productos al
pais y de igual manera poder exportarlos. Sin embargo existen restricciones
para hacerlo, asi como las renuncias a tratados internacionales como el
ATPDEA, que el Ecuador ya no forma parte desde mediados del afio 2013
(Salazar, J., 2013)., por lo que se dificultan las negociaciones con los paises

miembros.

Ademas del alza en las salvaguardias, entre 5% a 45% de sobretasa, que
aparentemente lo que pretende es proteger la industria nacional. Mientras ésta
es igualmente afectada porque muchos insumos para la producciéon local son
importados. Por ejemplo en el caso de los textiles, el hilo para terminados es

obligatoriamente importado porque no se produce localmente. (Jaramillo, s.f.).
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De todas maneras se tiene una esperanza que beneficie a la producciéon y

consumo local.

2.3.5. Andlisis cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas de Porter permite analizar las fuerzas externas
gue afectan a la rentabilidad de la empresa, estd compuesto por la rivalidad
entre competidores actuales, amenaza de nuevos participantes en la industria,
amenaza de productores de productos sustitutos, poder de negociacion con los

proveedores y con los clientes.

Amenaza de nuevos
competidores

BAJA

17

Poder de
negociacion de Rivalidad entre los Podgr d'e'
los <: competidores actuales j‘> dnelgoulamon
- e los clientes
proveedores MEDIA
BAJA _ ALTA
Amenaza de

productores de
productos sustitutos

ALTA

Figura 25. Cinco fuerzas de Porter
Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 55.

Para definir el impacto de cada una de las cinco fuerzas se procede a calificar
ciertos aspectos para cada una, evaluando como alto con el nimero 5, medio

con el 3y bajo con el 1.
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Rivalidad entre los competidores actuales

En la industria textil es muy comuin la competencia por precios, pero el reto
principal para disminuir el impacto de la rivalidad entre los vendedores es idear
una ventaja competitiva que permita que los clientes prefieran la empresa antes

que a las demas.

La mayoria de los clientes son empresas que buscan un aliado que les ofrezca
el servicio de tejido o prendas confeccionadas para revenderlas. Por lo tanto
siempre buscan la opcibn mas conveniente en precio para ellos abaratar sus

costos y competir en precios contra sus competidores.

Tabla 9. Factores que influyen en larivalidad entre los competidores actuales

Factores Rivalidad

Los costos del cambio de marca para el |3

comprador.

Los productos de los competidores son |5

similares

Los competidores son semejantes en tamafio | 3

y fuerza en el mercado

Los rivales tiene objetivos, las estrategias y | 3
los paises de origen son similares

Promedio 3,5

Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 54-59.

En la Tabla 9., se pondera cada uno de los factores que influyen en la rivalidad

con los vendedores actuales.

e El cambio de marca es facil para el comprador porque los costos
monetarios tienden a ser similares, y el producto normalmente se realiza
en funcién a los requerimientos del comprador. Aunque por otro lado

requieren de mayor tiempo para buscar un nuevo proveedor, realizar las
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pruebas, conocer la calidad del producto, la forma de trabajar y si es
cumplido con los tiempos de entrega.

e Los productos de los miembros de la industria son similares porque los
clientes hacen un pedido con caracteristicas especificas, por lo tanto el
producto debe ser semejante a ese requerimiento y es facil para los
clientes cambiarse de un proveedor a otro.

e La mayoria de los rivales de la industria son empresas que tienen varios
afios de existencia, pero algunas se dedican solamente a brindar
confeccién de productos, servicio de estampado o bordado, en cambio
Prismatex ofrece todas las opciones anteriores. Asimismo hay empresas
con mayor fuerza como Pinto y Fibran que tienen una capacidad
instalada mucho mayor. Por lo tanto el impacto es medio.

e El objetivo de las empresas es generar ganancias maximizando las
utilidades, las estrategias de venta son similares, no hay mucha
publicidad de las empresas textiles enfocadas a un negocio B2B. Pero el
origen de los rivales no solamente son ecuatorianos, sino también hay
ingreso de productos de otros paises, especialmente chinos con una

calidad inferior pero precios mas baratos.

Amenaza de nuevos competidores

Se van a analizar los principales aspectos que influyen en la entrada de nuevos

competidores al mercado.

Tabla 10. Factores que influyen en la rivalidad con los nuevos competidores

Factores Rivalidad
Politicas gubernamentales 1
Oposicién por parte de la competencia
Economias de escala en la produccion,
distribucion y otras areas de operaciones
Ventajas en costos basado en la experiencia
Preferencias de marca y lealtad del cliente
Requisitos de capital

Promedio

NFRPWkF = O

Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 59-62.
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e Las barreras de entrada son altas, en el Ecuador no existe gran facilidad
para crear una empresa, asi como se menciond anteriormente, porque
se necesitan muchos requisitos para conformar una empresa y para
poner el negocio en funcionamiento.

e No existe oposicion por parte de las empresas de la industria, en caso
de que ingrese una nueva.

e Se necesita alto capital para crear una empresa. La maquinaria es muy
costosa, una maquina tejedora est4 en alrededor de 80 a 120 mil
dolares. En caso la empresa nueva no desee montar una planta de
produccién necesitaria bastante capital para crear economias a escala al
momento de comprar la materia prima, es decir que compra gran
cantidad de materia prima a un precio menor.

e Las empresas ya existentes en el mercado tienen la experiencia en la
produccion y manufactura de productos textiles, ademas que ya tienen
sus clientes y conocen a los involucrados en la industria, mientras que
los nuevos vendedores apenas van a aprender el funcionamiento.

e Las preferencias de marca en este caso no tienen gran peso porque los
clientes buscan un lugar donde produzcan lo que ellos necesitan, mas
no una marca especifica. En cambio la lealtad del cliente si podria existir
en caso que la experiencia con la empresa haya sido positiva, se hayan
cumplido con los tiempos de entrega, las cantidades solicitadas, buenos
terminados del producto, financiamiento y un buen trato al cliente.

e El capital inicial necesario para montar una fabrica textil es alto, por los
costos de maquinaria, materia prima, capital para otorgar crédito a los

clientes, sueldos al personal, etc.
Amenaza de fabricantes de productos sustitutos
Los productos sustitutos son todas las prendas de vestir y articulos

confeccionados con material textil, fabricados con materiales distintos a los que

se utiliza en la empresa, con disefios y marcas mas atractivas.
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Por lo tanto todas las empresas que venden productos sustitutos son una
amenaza para Prismatex. Por ejemplo un producto sustituto de una camiseta
de poli-algodén es una camiseta de poliéster con un estampado atractivo para
el consumidor, un sustituto de la toalla de algodon es una toalla de microfibra

gue pesa menos, se seca mas rapido y abarca menos espacio.

Tabla 11. Amenaza de fabricantes de productos sustitutos

Factores Rivalidad
Los productos sustitutos se encuentran con 5
facilidad
Los compradores consideran que el precios
del bien sustituto es atractivo en relacién con 5

los atributos

Los costos que incurren los compradores al
cambiar a productos sustitutos

Promedio 5

Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 63-64.

5

e Los productos sustitutos se encuentran facilmente en tiendas de venta al
detalle, permitiendo llegar mas rapido al consumidor. Mientras que los
productos de Prismatex se venden a clientes mayoristas.

e Los clientes finales se guian por lo que esta de moda, por la marca, el
disefio y los colores; mas no por el tipo de tela, el corte del producto y
los terminados de las prendas.

e Un consumidor final prefiere utilizar algo de marca reconocida y de
moda, sin importar la calidad o la fibra con la que estd hecho el
producto. La marca genera estatus dentro de la sociedad y por otro lado

es un aspecto aspiracional.
Poder de negociacion de los proveedores
Los proveedores con alto poder de negociacion pueden disminuir la

rentabilidad de la empresa porque si ofrecen los insumos y la materia prima a

un costo muy elevado, se encarece el precio del producto.
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Algunos aspectos que ayudan a definir la influencia que tienen los proveedores

hacia la empresa son:

Tabla 12. Poder de negociacion de los proveedores

Factores Rivalidad
Escasez de articulos de los proveedores 1
Los proveedores entregan Insumos 1
diferenciados
El producto que se consigue se consigue con 1
facilidad
Es costoso para los miembros de la industria 3
cambiarse de proveedor
Hay buenos sustitutos de los productos de los 3
proveedores
Los miembros de la industria representan una 1
parte importante de las ventas de los
proveedores
Los miembros de la industria de integran 3
hacia atras y fabrican ellos mismos lo que
compran a los proveedores
Promedio 1,85

Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 64-67.

e Para tejer las telas se necesita el hilo, y para elaborar las prendas los

cierres, botones, broches y pequefios articulos que son faciles de
obtenerlos. Por lo tanto el proveedor no tiene mayor influencia en el
negocio.

Actualmente lo que se produce no utiliza ningan insumo diferenciado
para su fabricacion. Entonces la influencia del proveedor es minima.

El producto que se necesita, se puede conseguir en diversidad de
proveedores.

Cambiarse de proveedor tiene una influencia media. Por un lado los
productos no son especializados y son faciles de encontrar, por otro si
se requiere tiempo para conocer la calidad del producto, porque hay
insumos como por ejemplo broches que no cierran bien.

Como se mencionod anteriormente no es dificil encontrar sustitutos, pero
hay que saber dénde venden buenos insumos porque a veces no son de

la mejor calidad.
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e Los proveedores de insumos textiles son tiendas especializadas, por lo
tanto sus clientes principales son los miembros de la industria textil,
entonces la influencia mas fuerte se la llevan los compradores.

e Hay varios miembros de la industria de confeccién que tienen una
integracion hacia atrds, de manera que tejen sus propias telas. Pero
generalmente no pueden ser los proveedores de todos los insumos
necesarios, como el hilo o las piezas plasticas o metalicas utilizadas

para la confeccion.
Poder de negociacion de los compradores
Los compradores con mayor poder de negociacion, son los que compran por
volumen, por el contrario los consumidores que realizan compras de poco

tamafo, no tienen mayor influencia en éste aspecto.

Tabla 13. Poder de negociacién de los compradores

Factores Rivalidad
Los costos de cambio de marca de la 5
competencia o sustitutos
Los bienes de la industria no tienen mayor 5
diferencia
Los compradores son empresas grandes en 5
el mercado
Los compradores estan bien informados de 3
los productos, precios y costos del vendedor
Los compradores plantean una amenaza de 5
integracion hacia atras
Promedio 4.6

Tomado de Thompson, Peteraf, Gamble y Strickland, 2012, p. 67-70.

e Para los compradores siendo estas empresas el cambio es facil porque
los productos son en base a requerimientos especificos y las empresas
generalmente manejan precios similares. En cambio los clientes
individuales prefieren comprar articulos de una marca reconocida, de

moda o de un disefio especifico de su agrado.
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Cuando los articulos de la industria no tienen una diferencia significativa
es facil para los clientes cambiarse de proveedor.

Si el comprador realiza un pedido grande, tiene gran influencia en la
compra porque a la empresa le conviene vender en gran proporcion.

Los precios de la industria estan determinados por el valor del mercado,
en internet no existe informacién de precios y costos de produccion de
los vendedores, pero si los clientes son industrias textiles que realizan
productos similares a los que compran, saben los costos de produccién,
Si los clientes son comercializadores no estan familiarizados con esa
informacion.

Si los compradores implementan una integracion hacia atras, la empresa
pierde clientes y se incrementan el nimero de competidores en el

mercado. Por lo tanto impacto seria muy grande.
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3. AREA DE INTERVENCION O MEJORA

El objetivo de éste capitulo es definir las &reas que la empresa debe mejorar.

Se utilizara la matriz FODA, que es una herramienta que ayuda a definir cuatro
tipos de estrategias a través del cruce de las fortalezas, oportunidades,

debilidades y amenazas.

Ademas, se detallaran las metodologias utilizadas para realizar la investigacion

de mercado y los resultados de las mismas.

Finalmente se plantearan objetivos de mejora para la empresa y se definiran

las areas a ser intervenidas.

3.1. ANALISIS DE LA MATRIZ FODA

A continuacion se realizara un analisis FODA paso a paso.

3.1.1. Planteamiento del FODA

Tabla 14. Matriz resumen de aspectos estratégicos jerarquizados

MATRIZ RESUMEN DE ASPECTOS ESTRATEGICOS
JERARQUIZADOS.

Fortalezas

Existe técnico de planta

Calificacion como proveedores de Avon emitido por SGS

Los clientes se sienten satisfechos con el trabajo realizado en la empresa
Experiencia en el mercado

Amplio portafolio de clientes

Amplio portafolio de productos

Integracion vertical hacia atras

Se estd implementando un programa de control de inventarios

© 0 N O O A WDN PP

Imagen corporativa reconocida por empresas B2B
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Oportunidades

Posibilidad de ampliar las ventas a otras zonas geograficas del pais
Incremento de uso de internet por parte de la poblacion
Mayor tendencia de la poblacién a comprar en portales "web"

A w N R

Grandes barreras para entrar en la industria

Se pueden desarrollar nuevos productos en base a las necesidades insatisfechas
del mercado

al

»

La oferta de regalos para bebés es escaso
7 Servicio a domicilio en crecimiento

Debilidades

Existe la marca Papardu, pero se encuentra inactiva

2 La marca Papardi no es conocida comercialmente

La maquinaria es extranjera, si se necesita alguna pieza especifica se demora mas
tiempo en llegar

4 Laempresa no se sitlia en un terreno propio

La empresa debe trasladarse a una zona industrial, actualmente se encuentra en
una zona residencial

6 No esta definido el mercado para la marca Papardu
Amenazas

Ingreso de mercaderia importada a bajos costos
Ingreso de mercaderia por comercio desleal
Inestabilidad econdémica en el pais

Regulaciones gubernamentales sobre relocalizacidén de zonas industriales
Altos aranceles para importaciones de materia prima
Inversién publica enfocada a otros sectores

N o ok O WN P

Mano de obra costosa

En la Tabla. 14 se encuentran enlistadas las fortalezas, oportunidades,
debilidades y amenazas que afectan a la empresa. Para el caso de Industrias
Prismatex se detectaron 9 fortalezas y 6 debilidades en el entorno interno, y 7
oportunidades y 7 amenazas que afectan a la empresa desde en entorno

externo.

3.1.2. Matriz de impacto

En la matriz de impacto se puede observar la influencia que tiene cada una de
las fortalezas, oportunidades, debilidades y amenazas; dentro de Industrias
Prismatex. Se califica como alto, medio o bajo segun el impacto que tenga

cada factor del FODA dentro la empresa.
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MATRIZ IMPACTO DE ASPECTOS ESTRATEGICOS JERARQUIZADOS.
o IMPACTO
N FORTALEZAS ALTO | MEDIO | BAJO
1 | Existe técnico de planta X
Calificacion como proveedores de Avon emitido por
2 X
SGS
3 Los clientes se sienten satisfechos con el trabajo X
realizado en la empresa
4 | Experiencia en el mercado X
5 | Amplio portafolio de clientes X
6 | Amplio portafolio de productos X
7 | Integracién vertical hacia atras X
8 Se esta implementando un programa de control de X
inventarios
9 | Imagen corporativa reconocida por empresas B2B X
IMPACTO
1 Posibilidad de ampliar las ventas a otras zonas X
geogréficas del pais
2 Incremento de uso de internet por parte de la X
poblacion
3 Mayor tendencia de la poblacién a comprar en X
portales "web"
4 | Grandes barreras para entrar en la industria X
5 Se pueden desarrollar nuevos productos en base a X
las necesidades insatisfechas del mercado
6 | La oferta de regalos para bebés es escaso X
7 | Servicio a domicilio en crecimiento X
IMPACTO
NO
DEBILIDADES ALTO | MEDIO | BAJO
1 | Existe la marca Papardu, pero se encuentra inactiva X
2 | La marca Papardul no es conocida comercialmente X
3 La maquinaria es extranjera, si se necesita alguna X
pieza especifica se demora més tiempo en llegar
4 | La empresa no se sitla en un terreno propio X
5 La empresa debe trasladarse a una zona industrial, X
actualmente se encuentra en una zona residencial
6 | No esta definido el mercado para la marca Papardi X
IMPACTO
NO
AMENAZAS ALTO | MEDIO | BAJO
1 | Ingreso de mercaderia importada a bajos costos X
2 | Ingreso de mercaderia por comercio desleal X
3 | Inestabilidad econémica en el pais X
4 Regulaciones gubernamentales sobre relocalizacién X
de zonas industriales
5 | Altos aranceles para importaciones de materia prima X
6 | Inversidn pulblica enfocada a otros sectores X
7 | Mano de obra costosa X
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En la Tabla 15., se puede observar que la mayoria de los factores estan
ponderados como medios y altos. Dentro de las fortalezas el 56% representa
los factores con alto impacto. Las oportunidades tienen la mayoria de su
impacto medio, y el 43% representa el impacto alto.

La mitad de las debilidades tienen un impacto medio, el 33% representa el
impacto altoy el 17% los factores con impacto bajo. Las amenazas son muy
fuertes representando éstas el 86% con un impacto alto.

3.1.3. Ponderaciéon de factores

Para realizar la ponderacion de factores se cruzan las variables fortalezas con
oportunidades formando la matriz de areas ofensivas FO, fortalezas con
amenazas formando la matriz de respuesta estratégica FA, debilidades con
oportunidades en la matriz de mejoramiento estratégico DO y debilidades con

amenazas en la matriz de areas defensivas DA.

El cruce entre las variables se califica como alto, medio y bajo; ponderado con
los valores 5, 3 y 1 respectivamente. Se totaliza la ponderacion de cada uno de
los factores y se escoge como factores clave a los que tienen mayor puntaje en

todas las matrices.

En la matriz ofensiva se miden los factores segun la influencia que tienen las
fortalezas hacia las oportunidades.

En la matriz de respuesta se miden los factores segun la influencia que tienen
las fortalezas sobre las amenazas.

En la matriz de areas defensivas se evalla segun como influyen las debilidades
sobre las amenazas.

En la matriz de mejoramiento se pondera dependiendo de la influencia que

tienen las debilidades sobre las oportunidades.
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MATRIZ DE AREAS OFENSIVAS DE INICIATIVA ESTRATEGICA " FO"
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mas tiempo en llegar
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3.1.4. Matriz FODA

La matriz FODA permite crear estrategias a través del cruce de los factores
clave determinados en la ponderacion de factores.

Al combinar las fortalezas con las oportunidades se crean estrategias
ofensivas, indican cémo se pueden aprovechar las oportunidades con las
fortalezas de la empresa.

Las estrategias defensivas se crean combinando las fortalezas con las
amenazas, y tratan de enfrentar las amenazas del entorno con las fortalezas de
la empresa.

Las estrategias de reorientacion surgen con la combinacion de las debilidades
de Industrias Prismatex y oportunidades, con el objetivo de reducir las
debilidades con las oportunidades del entorno externo.

Finalmente se crean las estrategias de supervivencia para que las debilidades

no se profundicen con las amenazas a las que esta expuesta la compainiia.

Tabla 20. Matriz FODA

ANALISIS INTERNO

FORTALEZAS DEBILIDADES

F1 Existe técnico de planta D1 Existe la ”.‘arca. Papardd, pero se

encuentra inactiva
M AT R I Z F2 Calificacién como proveedores de Avon D2 La marca Papardd no es conocida
emitido por SGS comercialmente

F4 Experiencia en el mercado D4 La empresa no se sitlla en un terreno

propio
F O DA F5 Amplio portafolio de clientes D5 La empresa debe trasladarse a una zona
F6 Amplio portafolio de productos industrial, actualmente se encuentra en
F8 Se esta implementando un programa de D6 No est& definido el mercado para la

control de inventarios marca Papardu

OPORTUNIDADES ESTRATEGIAS (FO) ESTRATEGIAS (DO)
o1 Posibilidad de ampliar las ventas a otras Ampliar las ventas a otras zonas geograficas Enfocar el mercado de Papardi en personas
zonas geograficas del pafs P! N : geog que compren a traves de portales "web" y
. - ofreciendo un amplio portafolio del productos. . .
Mayor tendencia de la poblacion a complementar con senicio de envio a
03 o (O1,F6) .
comprar en portales "web domicilio. (D6, O3, O7)
Se pueden desarrollar nuevos productos . Enfocar el mercado de Papard( en desarrollar
. X X Aprovechar la experiencia en el mercado y el X
O5 en base a las necesidades insatisfechas . X nuevos productos basados en las necesidades|
amplio portafolio de productos para desarrollar |. X
(o) del mercado X insatisfechas del mercado. (D6, O5)
Z La oferta d | bebé nuewos productos en base a necesidades
O | op -@0terta de regalos para bebes es insatisfechas. (F4,F6,05) Redireccionar la marca Papardu ofreciendo
'E escaso regalos para bebés. (D1, O6)
i | O7 Senicio a domicilio en crecimiento ’ '
o Posicionar la marca a traves de medios
8 digitales. (D2, O3)
7]
<3( AMENAZAS ESTRATEGIAS (FA) ESTRATEGIAS (DA)
<z( Al Ingreso de mercaderia importada a bajos | Aprovechar el conocimiento del técnico de Transladar la empresa a un terreno propio en
costos planta para capacitar al personal, sin una zona industrial, para regirse a las
A2 Ingreso de mercaderia por comercio necesidad de contratar mano de obra regulaciones gubernamentales de
desleal especializada. (F1, A7) relocalizacion de zonas industriales. (D5, D6,
A4 Regulaciones gubemamentales sobre Ad)
relocalizacién de zonas industriales Aprovechar los conocimientos del técnico de . o
Crear una diferenciacion para que las personag
A7 Mano de obra costosa planta para mostrar el costo en uso de los .
h - prefieran la marca Papardu, en vez de los
productos y crear un diferenciador ante la roductos de la competencia. (D2, AL, A2)
mercaderia importada. (F1, A1, A2) P P ' T
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Factores clave:

Las fortalezas clave son:

El técnico de planta es muy importante en una empresa textil, porque la
mano de obra de un técnico es extremadamente alta. En la empresa el
técnico se encarga de calibrar las maquinas para desarrollar diversos
tipos de tela segun los requerimientos del cliente, de crear nuevos tipos
de tela y reparar la maquinaria en caso haya algun inconveniente.
Calificacion como proveedores de Avon emitido por la SGS, porque es
un certificado que abala la calidad de los productos y el servicio
brindado.

La experiencia que tiene la empresa en el mercado: Porque tiene 33
afos dedicada al negocio, conoce el funcionamiento del mismo y como
desenvolverse en el mercado

El amplio portafolio de clientes, porque lo primordial en el negocio es
tener clientes y por su trascendencia en el mercado son bastante
conocidos en el medio.

El amplio portafolio de productos ofrece una mayor variedad de items a
los clientes y eso es muy importante para que el cliente tome una
decision y acepte a una empresa como su proveedor.

La implementacion de un programa de control de inventarios ayuda que
la produccion esté mas organizada, saber con exactitud la cantidad de

prendas que se necesitan producir, ahorrar tiempo y recursos.

Las debilidades clave son:

Existe la marca Papardu, de nifios, pero se encuentra inactiva y es una
marca de la que se deberia sacar provecho y volver a activarla.

La marca Papardu no es conocida comercialmente, la Gltima vez que se
vendio la marca fue hace 12 afios.

La empresa no se sitda en un terreno propio lo cual es una debilidad
porque deben pagar arriendo, por mas bajo que sea.

La empresa debe trasladarse a una zona industrial, actualmente se

encuentra localizada en una zona residencial y por las nuevas
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regulaciones gubernamentales es exigido que las industrias se trasladen
a las afueras de la ciudad.
No se conoce los posibles compradores de Papardl, por lo tanto se

debe segmentar el mercado objetivo de la marca.

Las oportunidades clave son:

La posibilidad de ampliar las ventas a otras zonas geogréficas del pais,
lo que beneficiaria a la empresa para enfocarse en mercados que nos
estan bien atendidos.

Existe mayor tendencia de la poblacién a realizar las compras a través
de portales “web”, y es un buen momento de aprovechar esta
oportunidad.

Se pueden desarrollar nuevos productos en base a las necesidades
insatisfechas del mercado, y en la misma empresa se podrian elaborar
los productos derivados de los textiles.

La oferta de regalos para bebés es escasa, y existe una oportunidad
para desarrollarse en ese campo.

El servicio a domicilio en el pais esta en crecimiento, cada vez existen
mas personas que prefieren realizar sus compras desde el sitio de

trabajo 0 su hogar antes que salir a comprar en una tienda fisica.

Las amenazas clave son:

Ingreso de mercaderia importada a bajos costos es una amenaza de alto
impacto porque hay muchos consumidores finales que no se preocupan
por la calidad de las prendas, sino solamente por el precio de las
mismas.

La llegada de mercaderia ilegal es muy frecuente en el pais y eso
significa que ingresa los productos sin pagar aranceles, por lo tanto son
mas competitivos en precio que las prendas vendidas dentro del pais.
Las regulaciones gubernamentales sobre relocalizacion de las zonas

geograficas afecta en gran medida a la empresa, porque ésta se
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encuentra situada en una zona residencial y en cualquier momento
llegara el oficio que obligue a la compafiia a mudarse (ICQ, 2013).

e La mano de obra en el Ecuador es costosa, el salario que se debe pagar
a los empleados es alto y en el caso de la industria textil se necesitan
varias personas para que realicen una misma actividad, como es el caso
de costura, corte, preparar un pedido, empacar los pedidos, cargar un

camiéon de mercaderia, etc.

3.2. MATRIZ EFE

La matriz de evaluacion de factores externos (EFE) permite resumir los factores
politicos, econdmicos, sociales, tecnoldgicos, ecolégicos y legales para luego
evaluarlos.

El peso de la matriz EFE se lo realiza de la misma manera que en la matriz
EFI, pero la calificacion de las oportunidades y amenazas puede ir del 1 al 4.
Siendo 1 deficiente, 2 promedio, 3 mayor al promedio y 4 superior. (David,
2008, pp. 110-111)

Tabla 21. Matriz EFE

. TOTAL
FACTORES EXTERNOS CLAVE PESO (CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDADES
1|Posibilidad de ampliar las ventas a otras zonas geograficas del 0,06 3 0,18
2|Incremento de uso de internet por parte de la poblacion 0,06 2 0,12
3[Mayor tendencia de la poblacién a comprar en portales "web" 0,09 4 0,36
4|Grandes barreras para entrar en la industria 0,09 4 0,36
Se pueden desarrollar nuevos productos en base a las
5|necesidades insatisfechas del mercado 0,08 3 0,24
6|La oferta de regalos para bebés es escaso 0,08 4 0,32
7|Senicio a domicilio en crecimiento 0,06 3 0,18
AMENAZAS
1|Ingreso de mercaderia importada a bajos costos 0,08 4 0,32
2|Ingreso de mercaderia por comercio desleal 0,08 4 0,32
3|Inestabilidad econémica en el pais 0,08 3 0,24
4|Regulaciones gubernamentales sobre relocalizacion de zonas 0,03 1 0,03
5|Altos aranceles para importaciones de materia prima 0,08 3 0,24
6|Inversién publica enfocada a otros sectores 0,07 1 0,07
7|Mano de obra costosa 0,06 2 0,12
Total 1 3,1

Tomado de David, 2008, pp. 110-111.

En la Tabla 23, se puede observar el resultado del andlisis de las de la matriz
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EFE. El puntaje de la matriz es de 3.1, mayor a la ponderacion promedio, lo
que indica que la empresa esta aprovechando las oportunidades y esta

evitando las amenazas que existen en la industria.

3.3. MATRIZ EFI

La matriz de evaluacion de factores internos (EFI) sirve para evaluar las
fortalezas y debilidades de la empresa.

Para realizar la matriz EFI se necesita dar un peso a cada uno de los factores,
con un resultado de 1. En la calificaciéon de las fortalezas se las debe evaluar
con los numeros 3 y 4, siendo éstos una fortaleza menor o mayor
respectivamente. En el caso de las debilidades se evalla como debilidad
importante (1) y debilidad menor (2). (David, 2008, pp. 157-159)

Tabla 22. Matriz EFI

. TOTAL
FACTORES INTERNOS CLAVE PESO |CALIFICACION PONDERADO

FORTALEZAS

1|Existe técnico de planta 0,07 4 0,28

2|Calificacion como proveedores de Avon emitido por SGS 0,05 3 0,15

3|Los clientes se sienten satisfechos con el trabajo realizado en la 0,07 4 0,28

4[Experiencia en el mercado 0,09 4 0,36

5[Amplio portafolio de clientes 0,07 4 0,28

6|Amplio portafolio de productos 0,07 4 0,28

7|Integracion vertical hacia atras 0,07 4 0,28

8|Se esta implementando un programa de control de inventarios 0,05 3 0,15

9|Imagen corporativa reconocida por empresas B2B 0,06 3 0,18
DEBILIDADES

1|Existe la marca Papard(, pero se encuentra inactiva 0,09 1 0,09

2|La marca Papardu no es conocida comercialmente 0,09 1 0,09

La maquinaria es extranjera, si se necesita alguna pieza
3|especifica se demora mas tiempo en llegar 0,05 2 0,1
4[La empresa no se sitda en un terreno propio 0,05 2 0,1
La empresa debe transladarse a una zona industrial, actualmente

5|se encuentra en una zona residencial 0,05 2 0,1

6|No esta definido el mercado para la marca Papardu 0,07 2 0,14
Total 1 2,86

Tomado de David, 2008, pp. 157-159

La matriz EFI se puede observar en la Tabla 22, donde su total ponderado es
de 2.86, lo que significa que se encuentra un poco mas alto que la media de
2.5, y se podria concluir que la empresa tiene una posicién interna fuerte, pero

aun debe mejorar.
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3.4. ANALISIS DE INVESTIGACION

3.4.1. Entrevista a experto
3.4.1.1. Enunciacién del problema, preguntas y métodos

Propoésito de la entrevista:
Obtener el punto de vista de la administradora de un negocio de regalos a

domicilio y analizar el funcionamiento del negocio.

Definicién del problema:

e Conocer la clave de éxito del negocio.

e Determinar la percepcion del entrevistado acerca de los regalos a
domicilio para recién nacidos.

e Descubrir los intereses de los clientes al comprar regalos a domicilio y el
manejo del negocio.

e Conocer las formas preferidas de pago de los clientes.

e Identificar los factores mas importantes al momento de entregar los

regalos a domicilio y posibles problemas.

NUmero de sesiones de la entrevista:

Se realizé una sesion, de aproximadamente 30 minutos.

Participante de la entrevista:

Ana Francis, administradora de “Acadia Flowers”.

Seleccién y reclutamiento del participante:

Se buscaron varios negocios de regalos a domicilio y se eligi6 el mas
innovador. El negocio seleccionado fue “Acadia Flowers” por tener diversidad
de regalos y no enfocarse solamente en regalos a base de flores, sino también
en canastas con diversidad de productos y distintas a la competencia.

Posteriormente se procedio a hacer una cita con la administradora.
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Métodos utilizados en la entrevista:
Se realizaron preguntas abiertas para que la entrevistada pueda expresarse
con mayor libertad y pueda comentar mas a fondo de cada uno de los temas de

interés.

3.4.1.2. Resultados de la entrevista en base a los objetivos

e Identificar los factores mas importantes al momento de entregar los
regalos a domicilio.

e Averiguar problemas a los que se enfrenta el negocio.

La clave de éxito del negocio

Durante la entrevista se pudo observar que una de las claves de éxito del
negocio es enfocarse en el cliente. La administradora del local comento que su
objetivo es complacer al cliente y entablar una buena relacién con el mismo,
para que éste sienta confianza en la empresa. Ser amable, ofrecer variedad de
productos, adaptarse a las necesidades del cliente y crear regalos originales

marca la diferencia en su negocio.

Intereses de los clientes al comprar regalos a domicilio y el manejo del
negocio

Los clientes de ésta empresa buscan regalos diferentes, junto con un buen
servicio.

El primer contacto del cliente con la empresa es principalmente a través de la
pagina web y whatsapp, en igual proporcién. También se comunican a través
del chat en la propia pagina web, via telefénica o directamente en el almacén.
Dar la facilidad al cliente para que se pueda contactar desde cualquier lugar
donde esté es una gran ventaja.

“‘Acadia Flowers” ofrece arreglos florales y combos de regalos, ambos
productos rotan en igual proporcién. Adicionalmente estan incursionando en

arreglos de eventos.
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Las formas de pago que ofrecen es por PayPal, transferencia bancaria,
deposito y efectivo solamente, éste Ultimo en caso la compra se realice

directamente en el local.

Percepcion de la entrevistada acerca de los regalos a domicilio para
recién nacidos

La entrevistada comenté que la linea de regalos para bebés la estan
implementaron recientemente en la empresa, ya que el objetivo es satisfacer
todos los intereses. El combo de regalo contiene acondicionador, champu,

talco, aceite y colonia para bebé.

Identificar los factores mas importantes al momento de entregar los
regalos a domicilio y posibles problemas

La entrevistada comentd su experiencia con las entregas de regalo y algunos
inconvenientes vivenciados. Comentd que se les entrego un cheque con firma
errada y hasta el momento no se ha podido recuperar el dinero. Por otro lado,
dos veces entregaron pedidos erréneos y normalmente tienen bastantes
problemas para llegar a la direccion exacta, pero Waze es una aplicacion de

gran ayuda para éste proceso.
3.4.1.3. Conclusiones de la entrevista a experto
Se puede concluir que un factor fundamental para el éxito de la compafiia es

conocer las necesidades del cliente, adaptar su producto a los requerimientos y

permitir que el cliente sienta confianza de trabajar con la empresa.

3.4.2. Entrevista a cliente potencial

3.4.2.1. Enunciacién del problema, preguntas y métodos

Propésito de la entrevista:

Conocer las necesidades de las madres de familia
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Definiciéon del problema:

e Determinar la percepcion de la entrevistada acerca de su experiencia
como madre.

e Conocer regalos que comunmente reciben los padres por el nacimiento
de un nuevo bebé

e Descubrir las necesidades de los padres de familia

e Conocer los productos utiles utilizados con los hijos

e Conocer los productos que la madre hubiera querido tener.

e Conocer la opinién de la entrevistada acerca de los productos expuestos

NUmero de sesiones de la entrevista:

Se realizd una sesion, de aproximadamente 50 minutos.

Participante de la entrevista:

Gabriela Balarezo, madre de familia de dos nifios pequefios.

Seleccién y reclutamiento del participante:

Se buscé una persona relacionada de manera cercana con nifios, que conozca
las necesidades de las personas al momento de criar a nifios pequefios y
pueda aportar con la opinion acerca de la funcionalidad y percepcion de
algunos productos mostrados durante la entrevista.

Tomando en cuenta estas caracteristicas se eligio realizar la entrevista, a un

posible cliente.

Métodos utilizados en la entrevista:
Se realizaron preguntas abiertas con el objetivo de que el entrevistado tenga
mas libertad para explicar profundamente sobre los principales puntos de

interés.

3.4.2.2. Resultados de la entrevista en base a los objetivos
Determinar la percepcién de la entrevistada acerca de su experiencia como

madre.
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La entrevistada comentd que es madre de dos nifios. Una nifia de 9 meses,
cuyo nombre es Sara; y un nifio de 2 afios 3 meses, Bernardo. Comenté que la
crianza de los niflos es complicada porque los dos son muy pequefios y
necesitan de mucha atencién. Pero a pesar de la dificultad, no le hubiera
gustado tener hijos de edades muy separadas porque los dos son

contemporaneos y les puede criar a los dos de una sola vez.

Conocer regalos que comunmente reciben los padres por el nacimiento
de un nuevo bebé

Con su primer hijo le regalaron cosas como cuna, pafales, cremas, champu y
ropa. En el caso de la ropa (termitos, camisetas y shorts), el tamafio no es el
mismo en todas las marcas y muchas veces hay ropa para 12 meses, del

tamafo de bebés de 9 meses y no la pueden usar porque ya no les queda.

Descubrir las necesidades de los padres de familia
Si bien es cierto lo que mas reciben los padres es ropa pero les ha tocado
comprar sacos, chompas y zapatos porque esos productos casi no reciben de

regalo.

Conocer los productos utiles utilizados con los hijos
Los productos que mas utilizados son la ropa, sin embargo los nifios crecen
muy rapido y la ropa les queda pequefia rapidamente. Otro producto muy

usado con su primer hijo fue el calentador de biberones.

Conocer los productos que la madre hubiera querido tener.

Durante la entrevista, la madre, comenté que le hubiera gustado tener algun
invento que facilite sostener el biberon hasta que el bebé termine de comer.
Ademas, dijo que le gustaria tener algo para que la bebé no se ensucie la ropa
mientras esta con el chupon, sobre todo cuando empieza a salivar porque le
van a salir los dientes.

También comentdé fuera de la entrevista que le hubiera gustado tener un fular

para cargar a su bebé, pero nunca se lo compré.
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Conocer la opinidn de la entrevistada acerca de los productos expuestos.
Porta biberon:

Le parece una excelente idea y si lo hubiera visto en el mercado lo hubiera
comprado, ademas que le incentiva al bebé a que aprenda a coger el biberoén.

Babero entero:

Excelente opcion porque los nifios se ensucian mucho al comer y seria bueno
para cuando son pequefios y también cuando comienzan a comer solos. Una
excelente opcién seria que el babero tenga mangas para que se ensucie lo

menos posible.

Babero con sujetador para chupon:
Es una excelente opcion porque los bebés salivan mucho y se manchan la

ropa, ademas sostiene al chupén directamente en el babero.

Bufanda para dar de lactar:
Muy bueno porgue a pesar que no tiene nada de malo dar de lactar, se ve muy
feo que las madres lo hagan en publico. Ademas permite tener un momento

mas intimo entre la madre y el bebé.

Cobija para dar de lactar:
Cumple la misma funcién del producto anterior, pero es mucho tramite que esté

en la pafialera, es mejor tenerla como bufanda.

Sleeping:
Muy lindo y préactico para llevarle a alguna reunion, para ponerle en el coche y

gue el bebé duerma caliente.

Colchoneta para el bafio:
Es un producto muy atractivo porque no se necesita trasladar todo lo que se
utiliza para bafar al bebé, sino todo en un sélo paquete. Ademas, uno se

puede arrodillar sin que le duelan las rodillas y es mejor para la columna.
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Delantal de toalla:

Es una excelente opcion porque cuando se le bafa al bebé se moja la ropa de
la persona que esté bafiandole y ademas ellos juegan con el agua y salpica. La
entrevistada comentd que no puede estar lista para salir antes de bafarle a su

hija porque se moja la ropa y tiene que cambiarse nuevamente.

Salida de bafio:
Coment6 que la salida de bafio muy dulce, utiliza para la bebé pequefia, pero si
tuviera una para su hijo mayor la usaria y sobretodo porque tiene un disefio

muy atractivo.

Cambiador de paal:

La entrevistada dijo que es una excelente opcidon porgue no tiene que estar
pendiente de coger todas las cosas para cambiarle a su bebé, sino que con
acordarse de llevar un solo paquete seria suficiente. Que muchas veces las
mamas se olvidan de coger los pafitos o los pafales, y les toca regresar por

ello. Por lo tanto, ésta seria una buena alternativa.

Los paifitos deberian estar doblados hacia afuera para que también se los
pueda utilizar en otras ocasiones, ella comentd que utiliza los pafitos “para
todo”, para limpiar cuando se derrama la leche, cuando se embarran con la
comida, cuando no hay agua y jabon, y hasta para limpiar las mesas en

restaurantes.

Cubre sit car:

Cuando la entrevistada mir6 el producto, recordé que se quiso comprar algo
similar que existe en el mercado y que le parece muy bueno porque cuando
sale de noche no tiene que taparle toda la cara con una cobija. Ademas si es
gue se encuentran en una reunion al aire libre, el nifio puede observar todo el

entorno sin necesidad que tenga frio.
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Sleeping entero:
Para el frio de Quito es una buena alternativa, pero mientras los bebés sean

pequefios y no se muevan mucho porque si no les estorba.

3.4.2.3. Conclusiones de la entrevista a cliente potencial

Se puede concluir que la venta de los productos para bebés, expuestos en la
entrevista seria una alternativa Gtil para las madres de familia y que sin duda lo
utilizarian. Por lo que podria ser una buena oportunidad para la venta ya que

son productos innovadores en el mercado ecuatoriano.

3.4.3. Encuestas
3.4.3.1. Guiade Encuesta

Objetivo General
Conocer si la poblacion esta dispuesta a comprar ropa de bebé y nifios

mediante un nuevo servicio y cuales son sus preferencias.

Objetivos Especificos
e Conocer la frecuencia de compra de ropa de bebé.
e Conocer los gustos de los compradores de ropa de bebé y nifio.
e Conocer cuanto estan dispuestos a pagar los compradores por
productos para bebés.
e Conocer los productos que prefieren regalar a nifios y bebés.

e Conocer los principales lugares donde compran la ropa de bebé.

Preguntas

El cuestionario de preguntas se encuentra en el Anexo 2.
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3.4.3.2. Segmento de Mercado

La segmentacion a continuacion es la que se utilizé para realizar las encuestas.

Variables de segmentacion

Variables geoqgréficas:

Pais: Ecuador
Ciudad: Quito
Zona: Quito norte, valle de Cumbaya, San Rafael, San Antonio.

Variables demogréficas:

Género: Masculino y femenino.
Edad: 20 afios a 65 afios
Nacionalidad: Ecuatorianos y extranjeros.

Nivel socioeconémico: Medio

Variables psicograficas:

Estilo de vida: Activo, con poco tiempo

Preferencias: Comodidad y facilidades al comprar.

Variables especificas:

Beneficio esperado: De acuerdo o superior relacion, precio — beneficio.
Intensidad de uso: Media
Frecuencia de compra: Trimestral

Puntos de venta: No aplica

3.4.3.3. Céalculo de la muestra

A continuacion se va a calcular el tamafio de la muestra a la que se va a
realizar las encuestas, basado en un margen de error del 5% y un nivel de

confianza del 95%.
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Se utiliza la siguiente férmula para calcular el tamafio de la muestra:

N-Z*-p-(1-p)
(N-1)-e2+Z2-p-(1-p)

n=—

Ecuacion 1. Calculo muestral

El universo son las personas de las siguientes parroquias de las provincias de
Pichincha y Rumifiahui y de edades entre 20 y 50 afios.

Tabla 23. Poblacién a nivel parroquial

Nombre de parroquia Poblacion
QUITO 1.619.146
CONOCOTO 82.072
CUMBAYA 31.463
GUANGOPOLO 3.059
NAYON 15.635
PIFO 16.645
POMASQUI 28.910
PUEMBO 13.593
SAN ANTONIO 32.357
SAN JOSE DE MINAS 7.243
TUMBACO 49.944
SANGOLQUI 81.140
COTOGCHOA 3.937
RUMIPAMBA 775

TOTAL 1.985.919

Tomado de INEC, s.f.

La Tabla. 23, muestra la poblacion de cada uno de los cantones de Pichincha

gue se van a tomar en cuenta para el estudio de mercado.
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Tabla 24. Poblacion Pichincha - rango de edad

Rango de edad 2010 %
De 95 y mas afos 1.619(0,1%
De 90 a 94 afios 4.639| 0,2%
De 85 a 89 afos 10.760| 0,4%
De 80 a 84 afios 20.187] 0,8%
De 75 a 79 afos 27.990| 1,1%
De 70 a 74 afnos 40.040| 1,6%
De 65 a 69 afios 57.014( 2,2%
De 60 a 64 afos 72.702| 2,8%
De 55 a 59 afios 94.397 | 3,7%

De 50 a 54 afos 114.630| 4,4%
De 45 a 49 afos 142.926 | 5,5%
De 40 a 44 afos 154.206 | 6,0%
De 35 a 39 afios 180.504 | 7,0%
De 30 a 34 afios 208.179| 8,1%
De 25 a 29 afios 238.668 | 9,3%
De 20 a 24 afos 246.050| 9,6%
De 15 a 19 afios 238.705( 9,3%
De 10 a 14 afios 241.334 | 9,4%

De 5 a 9 afios 244.844 | 9,5%
De 0 a 4 afos 236.893| 9,2%
Total 2.576.287|100%

Tomado de INEC, s.f.

En la tabla anterior se puede observar la poblacion de la provincia de Pichincha
agrupada en edades de 0 a mas de 95 afos. Para la investigacion de

mercados se tomara en cuenta a personas entre 20 a 65 afios de edad.

Estratos socioecondmicos del Ecuador

En la piramide que se puede ver a continuacién se encuentran divididos los

estratos socioecondémicos del Ecuador, representando la clase media un total
de 83,3%. (INEC, s.f))
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Estratos socioecondémicos del Ecuador
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Figura 26. Estratos socioeconémicos Ecuador
Tomado de INEC, s.f.

Tabla 25. Tamafio de la muestra

Tamano de la muestra
Poblacion zonas 1.985.919
Edad: 20 a 64 afos 56,4%
Estratos: B, C+, C- 83,3%
Poblacién | 933.009
Tamafno muestra | 384

Tomado de INEC, s.f.

En la Tabla. 25 se detalla el tamafio de la muestra a la que se debe encuestar,

segun el segmento detallado anteriormente.

La poblacién de los cantones a los que se va a entrevistar constituye un total
de 1.985.919 personas. La poblacion de la provincia de Pichincha entre 20 a 64
afos representa el 56,4% de los habitantes. Los estratos socioeconémicos B,
C+y C- representan la clase media del ecuador, con un 83,3%.

Por lo tanto se puede concluir que la clase media de la poblacion entre 20 y 64
afos, de los cantones escogidos es de 933.009.

Para conocer la manera de calcular el tamafo de la muestra, ver Anexo 3.
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3.4.3.4. Resultados de las preguntas

A continuacion se van a detallar los resultados de las preguntas de la encuesta.

Edad

30,00%
25,00%
20,00%
15,00%
10,00%

5,00%

0,00%

H Masculino

B Femenino

45-49
50-54
55-59
60-64
65-69
70-74

20-24
25-29
30-34
35-39
40-44
80-85

<20 o (en blanco)

Figura 27. Edad

En la figura anterior se puede observar que la mayoria de los encuestados que
comprarian una canasta de regalos seria de edades entre 20 a 24 afos. Entre
las edades de 20 a 55 afos se encuentra concentrado el 91,2% de las

personas.

Zona de residencia
60,0% 55,5%

50,0%
40,0%
0,

30,0% B Femenino
20,0% % 5,1% i

,0% 9 1(/ ° 4,7% B Masculino
10,0% . 83'7% " 5,5%

,8%

0,0%

Norte Sur Valles Centro
norte

Figura 28. Zona de residencia
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Se puede observar que la mayoria de los encuestados que dijeron que
compraria un regalo a domicilio viven en el norte de la ciudad de Quito, el
14,2% se encuentran en el valle, el 10,2% en la zona centro-norte y apenas el

2,6% en el sur de la capital.

Ingresos mensuales

18,0% - 16,8%

16,0% -
14,0% -
0, 4
%% o
8,0% -
6,0% -
4,0% -
2,0% -
0,0% -

15,3%

10,9%
10,2%

9,1% ® Femenino

,7%
H Masculino

Menos 340a 500a 800a 1200a Masde
de 340 500 800 1200 1500 1500

Figura 29. Ingresos mensuales

Los ingresos mensuales de las personas que comprarian los regalos para
bebés se concentran principalmente entre los $340 a $1.200 y mas de $1.500.
El 18% de la poblacién recibe un salario mensual de $340 a $500, el 15% de
$500 a 800, casi un cuatro de los encuestados de $800 a $1.200, 11% de
$1.200 a $1.500 y el 21% mas de $1.500.

Nivel de estudios

60,0% - 52,5%

50,0%

40,0%

30,0% B Femenino
20,0% B Masculino

10,0% -
0,0% -

Figura 30. Nivel de estudios
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Dentro de los encuestados que respondieron afirmativamente a la pregunta de
la compra de regalos para bebés, se puede observar que la mayoria son
universitarios, el 15% tiene titulo de cuarto nivel, el 13,4% tienen titulo de

segundo nivel y menos del 1% tienen titulo de primer nivel.

Ha comprado regalos para bebés
70,0% 65,0%
60,0%
50,0%
40,0%
30,0%
20,0%

H Femenino

H Masculino

10,0%

0,0%

No Si

Figura 31. ¢ Ha comprado ropa para bebés?

El 88% de los encuestados han comprado alguna vez regalos para bebés, y
casi un octavo de la poblacion no han comprado nunca un regalo para nifios

pequefios.
Nacimiento de un nuevo bebé
30,0%
25,2%
25,0%
20,0%
15,0% M Femenino
10.0% B Masculino
) (o)
5,0% | 2,39,6%
0,0%
Nunca Casinunca  Aveces Casisiempre Siempre

Figura 32. Regalos para nacimiento de un nuevo bebé
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El 33% de los encuestados solamente compran a veces regalos cuando nace
un nuevo bebé. El 27% compra regalos siempre que hay la llegada de un

nuevo miembro de la familia y el 18% casi nunca.

Baby Shower

23,5%

25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
0,0%

Nunca Casi nunca Aveces Casisiempre Siempre

B Femenino M Masculino

Figura 33. Regalos para baby shower

El 29,5% de los encuestados a veces compran regalos para baby showers, el

14% siempre lo hacen y el 23% casi nunca compran.

0,
30,0% 26,1%

25.0% Cumpleainos

19,9%

20,0%
15,0%
10,0%

5,0%

0,0%
Nunca Casi nunca Aveces Casisiempre Siempre

B Femenino M Masculino

Figura 34. Regalos para cumpleafios

El 34% de los encuestados siempre compra regalos los cumpleafos infantiles,
el 28% lo hace solamente a veces, el 22% lo hace casi siempre y apenas el

5,6% no lo hace nunca.
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Incentivo para el nifio

23,5%

25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
0,0%

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre  Siempre

B Femenino M Masculino

Figura 35. Regalos como incentivo

El 31% de la poblaciéon dan regalos a sus hijos y nifios conocidos solamente a
veces, el 25% no lo dan nunca y la minoria (10%) da incentivos con gran

frecuencia.

Bautizo

18,5%

20,0% 17,5%

Nunca Casi nunca A veces Casi siempre Siempre

B Femenino M Masculino

Figura 36. Regalos para bautizo

El 22% obsequia siempre regalos en los bautizos, por otro lado el 19,5% no

regala nada o no ha asistido nunca a una celebracién bautismal.
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50,0% | 44,9% .
Frecuencia de compra

40,0%
30,0%
20.0% 18,8%  18,5%

,U7%
10,0% 5,8% 0 4,7%

40% 18% " 4%

0,0%

1 a3 veces 4 a 6 veces 7a9veces Masde9 veces

B Femenino M Masculino

Figura 37. Frecuencia de compra regalos

La mayoria de los encuestados que comprarian una canasta de regalos,
compran regalos para bebés entre 1 a 3 veces, un cuarto de la poblacién entre

4 a 6 veces y apenas el 6,3% compran mas de 6 regalos al afio.

Regalos para bebé

Otro

Implementos bafio
Ropa cama/cuna
Biberon

Juguetes

Ropa 29,5%

Libros

Flores

Chocolates

0,0% 50% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,06 35,0%

B Masculino

Figura 38. Regalos para bebé
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La mayor cantidad de personas encuestadas prefieren regalar ropa a un bebé,
el 21% juguetes, el 15% ropa de cama o cuna y el 11% implementos para el
bafio. Con menor influencia biberones, cuya representacion es del 6%; y en
menor proporcion libros, implementos Utiles para la madre, flores, chocolates,

pafales, peluches, entre otros.

Por lo tanto se podria concluir que los regalos mas comprados por la poblacién

son productos fabricados con materiales textiles.

LUGAR DE COMPRA

Tienda
especializada
para bebés
60%

Tienda de
juguetes
26%

Via internet
4%
Megamaxi

0% Librerias En otro pais
0,
0% 9%

Centro comer€Halquier lugar
0% dondehayalo

que busco
0%

Figura 39. Lugares donde compran regalos

Los lugares preferidos de compra de los consumidores son las tiendas
especializadas para bebés, el 26% de los encuestados comentaron que
realizan las compras en tiendas de juguetes y el 9% en otro pais. Por otro lado
las personas que realizan sus compras a través de internet es apenas el 4%.

Se puede concluir que el 87% de la poblacion se dirigen a un centro comercial

para comprar regalos para nifios y bebés.
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Se realiz6é una pregunta en la cual se solicito a los encuestados que califiquen
cada una de las caracteristicas del 1 al 5, siendo 5 muy importante y 1 poco

importante, al momento de comprar regalos para bebés.

Caracteristicas producto

50%
45%
40%
35%
30%
25%
20%
15%
10%

5%

0%

1 2 3 4 5
® Marca 28% 15% 20% 18% 18%
M Colores 12% 23% 27% 24% 14%
= Material 11% 8% 16% 20% 46%
M Precio 12% 23% 23% 24% 18%
M Dibujos 35% 20% 19% 14% 13%

Figura 40. Caracteristicas del producto

El 46% de la poblacién comenté que es muy importante para ellos el material

del que esta hecho el producto.

Para el 18% de la poblacion la marca es muy importante, mientras que para el

28% es poco importante.

Para el 18% es muy importante el precio y para el 12% no lo es. También
calificaron el precio entre 2 a 4 con una importancia menor a un cuarto de la de

poblacién.

Para el 27% de los encuestados el color es un aspecto importante, para el 14%

muy importante y el 12% piensan que es poco importante.
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El 35% de la poblacion piensa que los dibujos son poco importantes, y el 13%
gue son bastante importantes.

Posicionamiento de marcas

Carter’s 30,1%
En blanco

Bebemundo

Osh Kosh

Off Corss

Gap

Pinto

EPK

United Colors of Benetton
Disney

Adidas

Otras

Figura 41. Posicionamiento

Segun los encuestados la marca mas posicionada en el mercado quitefio es
Carter’s, llevando la cabecera con un 30%. El 11% relacionan Bebemundo con

la compra de implementos para recién nacidos.

Las marcas que ocupan el 62% de posicionamiento en el mercado son:
Carter’s (30,1%), Bebemundo (11,4%), Osh Kosh (5,1%), Off Corss (3,8%),
Gap (3,5%), Pinto (2,5%), EPK (1,9%), United Colors of Benetton (1,6%),
Disney (1,6%) y Adidas (1,3%).

Es curioso que el 17,4% de la poblacién no relaciona los productos de nifios

con ninguna marca en especial.
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4% Logotipo
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B Femenino M Masculino

Figura 42. Logotipo

Para la mayoria de los encuestados el logo de Papardd lo relacionan con un
producto infantil, el 24% de los encuestados aseveran que el logo es divertido y
el 1% comento que el logotipo es aburrido debido a los colores obscuros que le

caracterizan.

Regalos a domicilio

59,6% B Femenino M Masculino

Figura 43. Regalos a domicilio

Una gran mayoria de los encuestados comentd que nunca ha enviado regalos
a domicilio, mientras que menos de un cuarto de la poblacién si han comprado

regalos con ese sistema.
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Precio
30,0% 27,9% 28,3%
25,0%
20,0%
15,0% 3,4% H Femenino
0,
o 11,2% ®m Masculino
10,0% 1%
/1% [s)
5,0% 4,3%
l),o% 0,4%,4%
0,0%
$25a850 S$51a$75 $76a$100 $101 a $125 Mas de $126
Figura 44. Precio

El precio que la mayoria de posibles consumidores estarian dispuestos a paga
es principalmente entre $51 y $75, representando un 41,7% de la poblacién. El
39% de la poblacion pagaria de $25 a $50. Mientras que so6lo un 15% pagaria
entre $76 y $100 y a medida que aumenta el precio se sigue reduciendo a un
4% y los que pagarian mas de $126 no llega ni al 1% de los encuestados.

Personalizacion del regalo

54,0%

B Femenino M Masculino

Figura 45. Personalizacion regalo
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Segun los posibles consumidores el 75% estarian dispuestos a pagar un valor
extra para personalizar en regalo con el nombre del bebé al que se dirige el
regalo. La mayoria de las personas son mujeres y el 21% son hombres.

Por otro lado un cuarto de la poblacidon no estaria dispuesta a pagar un monto

adicional por la personalizacion de productos.

Compraria

B Femenino M Masculino

63,2%

No Si

Figura 46. Decision de compra

Finalmente, el 87,6% de los encuestados estan dispuestos a comprar un set de

regalo para bebés y apenas al 12% no le interesaria.

Compraria

B Femenino M Masculino

86,9% 89,5%

No Si

Figura 47. Porcentaje total por género
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Al observar la misma pregunta desde la perspectiva de cuantos de los hombres

y mujeres encuestados comprarian, se puede concluir que la proporcion es

muy similar. El 87% de las mujeres y el 89,5% de los hombres encuestados

comprarian un regalo para bebé.

3.4.3.5. Conclusiones de las encuestas

Después de analizar los resultados de las encuestas se puede concluir que el

87,6% de las personas comprarian regalos para bebés en forma de combo de

regalo y de preferencia los adquiriria en centros comerciales. La mayoria de las

personas que comprarian el producto tienen edades de entre 20 a 54 afos de

edad y viven principalmente en el norte de Quito, aunque también hay

personas que viven en los valles, zona centro-norte y en menor proporcion en

el sur de la capital.

3.5. PLANTEAMIENTO DE OBJETIVOS

Después de analizar la matriz FODA se llegdé a la conclusion que se debia

plantear algunos objetivos con el fin de realizar mejoras

Prismatex.

Tabla 26. Objetivos

en Industrias

Objetivo Plazo Tiempo
Definir el mercado de Papardu en julio del 2015 Corto plazo 4 meses
Desarrollar nuevos tipos de tela y elaborar los productos Corto plazo 8 meses
de la marca Papardu para noviembre del 2015 P
Reactivar la marca Papardu, ofreciendo una idea
innovadora para atraer a huevos clientes para diciembre Corto plazo 9 meses
del 2015.
Evaluar el nivel de satisfaccién de la cartera de clientes . ~

. . o Mediano 1 afio

para identificar los paretos y fidelizarlos para mayo de |
5017 plazo 11 meses
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Objetivo Plazo Tiempo
Lograr que la marca Papardu sea reconocida por la Mediano 3 afos
poblacion para mayo del 2018 plazo 2 meses
. . 6 afios
Crear una tienda virtual para mayo del 2021 Largo plazo >
meses
Crear un local de ropa e implementos para nifios y bebés ~
. . . Largo plazo 10 afos
gue sea atractivo y distinto a la competencia para el 2025

En la Tabla 26, se detalla cada uno de los objetivos junto con el tiempo en el

gue se van a cumplir.

El primer objetivo que se desea realizar es definir el mercado meta al que la
marca Papardu se puede dirigir, estara definido para el mes de julio.

Otro objetivo es desarrollar nuevos tipos de tela para elaborar los productos de
ninos y bebés. Después de realizar varias pruebas, comenzar con la
confeccion. El desarrollo de telas iniciara en junio de éste afo, pero tardara un
tiempo hasta definir la combinacién exacta de componentes, enviar a tinturar® y

realizar la confeccién de las prendas.

También se desea reactivar la marca Papardu ofreciendo una idea innovadora
para atraer a nuevos clientes. Si bien es cierto parte de la reactivacion de la
marca se comienza a hacer desde junio, aunque desde diciembre recién se

lanzarda el producto al mercado en tiendas departamentales.

En mayo del 2017, se realizara una evaluacion de satisfaccion de los clientes
acerca de la oferta de productos, el servicio recibido, se identificard a los
clientes mas representativos para la empresa y las posibles mejoras que se

deberian realizar.

Para mayo del 2018 se procura que Papardul sea identificada como una marca

de productos que facilita la vida de los padres de familia y brinda seguridad

® Tinturar: Dar a algo color distinto al que tenia. (RAE, 2012)
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para todos. Ademas de tener un mayor nivel de recordacion en la mente de los

consumidores.

Se pretende implementar una tienda en linea para que los clientes realicen las
compras sin necesidad de ir a una tienda fisica. Se va a empezar a trabajar en
el objetivo desde febrero del 2021, pero la plataforma estard lista para mayo del

mismo afo.

Finalmente en el largo plazo se pretende abrir un local comercial de ropa,
implementos y juegos para nifios, pero que sea atractivo para ellos y distinto a

los ya existentes.

3.5.1. Definicion de las areas a ser intervenidas

En éste capitulo se analizaron los factores internos de la empresa y los factores
externos que afectan directamente al negocio. Posteriormente se plantearon
varios objetivos con el fin de mejorar las falencias de la misma y sacar
provecho de las fortalezas de Prismatex para aprovechar las oportunidades y

disminuir el impacto de las debilidades.

Por lo tanto se puede concluir que las mejoras que se realizaran en la
compafia seran en el area de marketing, ya que todos los objetivos se basan
en actividades que deben ser realizadas por dicho departamento. A excepcion

del desarrollo de nuevas telas que depende del area de produccion.
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4. PROPUESTA DE CAMBIO

La propuesta de cambio depende de los objetivos planteados anteriormente. A
continuacién se mostraran las estrategias que se van a utilizar para cumplir
cada uno de los objetivos, la propuesta de implementacion y el cronograma de

ejecucion.

4.1. PLANTEAMIENTO DE LAS ESTRATEGIAS

En ésta seccion se van a plantear las estrategias. Primero se va a realizar el
analisis de la situacion interna y externa de la empresa, basandose en la matriz
de la gran estrategia para definir la posicion de la compafia y las estrategias

gue se deben utilizar.

4.1.1. Analisis de la posicion (FODA)

El analisis de la posicion FODA es una adaptacion de la matriz que lleva el
mismo nombre, con la finalidad de visualizar la posicion estratégica actual de la
empresa. A continuacion, se encuentran dos tablas en las que se analizan los
factores criticos que afectan a la empresa, tanto en la situacion interna como
externa. Posteriormente se muestra un grafico que representa la posicion

estratégica actual.

Tabla 27. Anédlisis de la posicién (FODA)
Industrias Prismatex Cia. Ltda Analisis de la SITUACION INTERNA 2015-2016
FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO | [ POSICION | % ImportanciaparaEXITO || VALORACIGN
E | Existe técnico de planta F
FORTALEZAS , Experiencia en el mercado _

Amplio portafolio de clientes F 11%

9%

11%

w

m

Amplio portafolio de productos 11%
Calificacion como proveedores de
Avon emitido por SGS 6%

E Existe la marca Papardu, pero se

=

15%

-

encuentra inactiva

La marca Papardu no es conocida
DEBILIDADES | 2> comercialmente

La empresa no se sitia en un terreno

9%

8%

w

propio
La empresa debe transladarse a una

4 zona industrial
No esta definido el mercado para la

marca Papardu 10%

10%

O U U U O

T el M T 1 1

wi
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Anilisis de la SITUACION EXTERNA

FACTORES CRITICOS PARA EL EXITO VALOR ' % Importancia para EXITO | VALORACION |
E Posibilidad de ampliar las ventas a
1 otras zonas geograficas del pais M 10%
Mayor tendencia de la poblacion a
et A
OPORTUNIDADES | 2 comprar en portales “web F 11%
Se pueden desarrollar nuevos
3 productos en base a las necesidades 11%
La oferta de regalos para bebés es
4 escaso F 10%
5 Servicio a domicilio en crecimiento F 10%
n Ingreso de mercaderia importada a
1 bajos costos 10%
Ingreso de mercaderia por comercio
AMENAZAS 2 desleal F 9%
" Regulaciones gubernamentales sobre
3 relocalizacién de zonas industriales F 9%
4 Mano de obra costosa 10%
Altos aranceles para importaciones de ‘
5 materia prima 10%

El primer grafico de la Tabla 27., muestra el analisis de la situacion interna de
Prismatex y se puede concluir que las debilidades son las mas influyentes para

el éxito del negocio.

En el cuadro que analiza la situacion externa se puede observar que el
porcentaje de importancia para el éxito, se encuentra dividido en la misma
proporcion que en la matriz interna. Pero en éste caso lo que predomina son
las oportunidades, representadas con 52%, mientras que las amenazas

representan un 48%.

POSICION ESTRATEGICA ACTUAL

POSICION FUERTE
factores EXTERNOS
y DEBIL INTERNOS

POSICION FUERTE
factores INTERNOS
y EXTERNOS

POSICION DEBIL
factores EXTERNOS
y INTERNOS

POSICION FUERTE
factores INTERNOS
y DEBILEXTERNOS

Figura 48. Posicién estratégica actual
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En la Figura 48, se puede observar la posicion estratégica actual en la que se
encuentra la empresa. Se puede concluir que la empresa tiende a tener una

fuerte posicion de factores internos y de factores externos.

4.1.2. Matriz de la gran estrategia
A continuacién se va a combinar la posicion estratégica actual con la matriz de
la gran estrategia, donde indica claramente qué tipo de estrategias alternativas

se deberia utilizarse para llegar a los objetivos.

Matriz de la gran estrategia

CRECIMIENTO RAPIDO DEL MERCADO

Cuadrante Il Cuadrante |
1. Desarrollo de mercado. 1. Desarrollo de mercado.
2. Penetracién de mercado. 2. Penetracion de mercado.
3. Desarrollo de productos. 3. Desarrollo de productos.
4. Integracién horizontal. 4, Integracion directa.
5. Desinversion. 5. Integracion hacia atras.
6. Liquidacion. 6. Integracion horizontal.

POSICION 7. Diversificacion relacionada. POSICION
COMPETITIVA COMPETITIVA
DEBIL FUERTE
Cuadrante Il Cuadrante IV

1. Reduccion. 1. Diversificacion relacionada.

2. Diversificacién relacionada. 2. Diversificacion no relacionada.
3. Diversificacion no relacionada. 3. Empresas conjuntas

4. Desinversion.

5. Ligquidacion.

CRECIMIENTO LENTO DEL MERCADO

Figura 49. Matriz de la gran estrategia

La posicién estratégica actual de la companiia, Figura 48, indica que Prismatex
se encuentra ubicada en el primer cuadrante. Si se combina dicho grafico con
la matriz de la gran estrategia, Figura 49, se puede apreciar que las estrategias
deben basarse en: desarrollo de mercado, penetracién de mercado, desarrollo
de productos, integracion directa, integracion hacia atras, integracion horizontal

y/o diversificacion relacionada.
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4.1.3. Estrategias

Se van a plantear las estrategias para cumplir cada uno de los objetivos.

Tabla 28. Estrategias

Objetivo Estrategia

Realizar un estudio de mercado para
conocer las personas que estarian
interesadas en comprar productos de
Papard( y poder distinguir el mercado
meta.

Definir el mercado de Papardi en julio del
2015

Desarrollar nuevos tipos de tela y elaborar| ) o
los productos de la marca Papardd para | Utilizar la tecnologia de las maquinas, la
noviembre del 2015 capacidad del técnico de planta y del

disefiador para desarrollar nuevas telas
y productos. Redireccionando el negocio
bajo un concepto innovador enfocado en
los padres y los nifios, y facilitando la
obtencion del producto.

Reactivar la marca Papardl, ofreciendo
una idea innovadora para atraer a nuevos
clientes para diciembre del 2015.

Evaluar el nivel de satisfaccion de la|Crear un plan de fidelizacion a los
cartera de clientes para identificar los | clientes potenciales y descubrir posibles
paretos y fidelizarlos para mayo de 2017 mejoras a realizarse.

Lograr que los clientes recuerden la
marca y asocien el negocio como una
idea innovadora, de calidad y que brinde
seguridad.

Permitir que los clientes puedan realizar
sus compras desde el lugar donde se
encuentren.

Lograr que la marca Papardd sea
reconocida por la poblacion para mayo del
2018

Crear una tienda virtual para mayo del
2021

Crear un local de ropa e implementos para | Disefiar un local comercial donde los
nifios y bebés que sea atractivo y distinto a | nifios vivan una experiencia inolvidable y
la competencia para junio del 2025. les llame la atencién ir a ese lugar.

En la Tabla 28., se encuentran enlistados los objetivos junto con cada

estrategia, las estrategias planteadas son las siguientes:

a) Realizar un estudio de mercado para conocer las personas que estarian
dispuestas a comprar productos de Papardu y de esa manera poder

distinguir quien seria el mercado meta.
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b) Utilizar la tecnologia de la maquinaria, los conocimientos del técnico y
del disefiador para desarrollar nuevos tipos de tela que sean Optimos
para la elaboracién de productos para nifios y bebés. También se
pretende desarrollar ideas innovadoras en el mercado, que faciliten la
vida de los padres y busquen seguridad para toda la familia, y que sean

faciles de encontrar.

c) Crear un plan de fidelizacion para los clientes potenciales, que
representen un 80% de las ventas de la empresa, y descubrir posibles

falencias para mejorarlas.

d) Después de un periodo en el mercado lograr que los clientes reconozcan
la marca y la asocien con una idea innovadora, que produce productos

de calidad y se preocupa por la seguridad de los grandes y pequefios.

e) Crear un nuevo canal de venta digital complementario a la venta
tradicional para brindar mayor comodidad a los consumidores y a traves
del mismo vender una idea innovadora que sea del agrado de los

compradores, y que forme parte de una buena experiencia de compra.

f) Después de tener algunos afos de experiencia en el mercado, se
pretende abrir un local comercial de venta de ropa e implementos para
nifos e infantes, donde tanto los adultos como los pequefios vivan una
experiencia Unica y les llame la atencidon ir al sitio para relajarse,

divertirse y ser parte de un momento inolvidable.

4.1.4. Propuesta de implementacion

Posterior al analisis macro y microeconémico, las fuerzas internas y externas
gue afectan tanto positiva como negativamente a la empresa; se decidid
realizar un plan de mejoramiento en Industrias Prismatex para reactivar la

marca Papardd. Se desea dar un giro al negocio con una idea innovadora, que
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ofrezca productos de calidad, de gran utilidad y que brinde seguridad para los
pequefios. Ademas que los productos se encuentren en tiendas de facil acceso
para los clientes.

El nombre de Papardu es inspirado en “Passepartout” [paspartu], el
acompafante de Phileas Fogg en todas las aventuras al recorrer el mundo, del

libro “La vuelta al mundo en 80 dias”, escrito por Julio Verne.

La marca Papardu vendia productos para nifios de 0 a 3 afios, a base de tela
toalla y solamente los comercializaba como parte de un negocio B2B, es decir
gue Prismatex vendia los productos a terceros.

El proyecto de mejoramiento quiere reactivar la marca, posicionarla como una
idea innovadora que se preocupa por el bienestar y la seguridad de los padres
e hijos, y generar mas ingresos para la empresa. Se busca desarrollar ideas
innovadoras, utiles, de buena calidad y que se preocupe por la seguridad de los
grandes y pequefios. Las ventas se realizaran a través de canales de
distribucion al detalle y posteriormente a través del canal digital, para que los
clientes puedan encontrar el producto con gran facilidad y en distintas zonas de

la ciudad.

a) Se quiere determinar los intereses de las personas, los requerimientos al
momento de comprar productos para nifios y bebés, los lugares preferidos
para realizar las compras, la frecuencia de compra y el precio que estan

dispuestos a pagan por un regalo para bebé.

Posterior al andlisis de investigacion de mercado se puede concluir que el

segmento de mercado al que debe dirigirse el producto es:
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Segmento de Mercado

La siguiente segmentacion de mercado es la que se va a tomar en cuenta en la

propuesta de cambio.

Variables de segmentacion

Variables geogréficas:

Pais: Ecuador
Ciudad: Quito

Zona: Centro, norte, valles.

Variables demograficas:

Género: Masculino y femenino.
Edad: 20 afios a 54 afios
Nacionalidad: Ecuatorianos y extranjeros.

Nivel socioeconomico: B, C+y C-

Variables psicograficas:

Estilo de vida: Activo

Preferencias: Compra de regalos utiles y practicos

Variables especificas:

Beneficio esperado: De acuerdo o superior relacion precio — beneficio.
Intensidad de uso: Alta
Frecuencia de compra: Trimestral

Puntos de venta: Tiendas departamentales, posteriormente venta en linea.

Tamarfo de la poblacién
Segun la segmentacién se va a determinar la poblacion de los posibles

compradores.



Tabla 29. Poblacién Pichincha

Nporrtl)w\t)i:]eddae Nocrgrt])tréende Nombre de parroquia Poblacion
PICHINCHA | QUITO QUITO 1.619.146
PICHINCHA | QUITO CALDERON (CARAPUNGO) 152.242
PICHINCHA | QUITO CONOCOTO 82.072
PICHINCHA | QUITO CUMBAYA 31.463
PICHINCHA | QUITO LLANO CHICO 10.673
PICHINCHA | QUITO PIFO 16.645
PICHINCHA | QUITO POMASQUI 28.910
PICHINCHA | QUITO PUEMBO 13.593
PICHINCHA | QUITO SAN ANTONIO 32.357
PICHINCHA | QUITO TUMBACO 49.944
PICHINCHA | QUITO ZAMBIZA 4.017
PICHINCHA | RUMINAHUI | SANGOLQUI 81.140
PICHINCHA | QUITO NAYON 15.635
TOTAL 2.137.837

Tomado de INEC, s.f.
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La poblacion de la ciudad de Quito que forma parte del segmento del mercado

son 2.137.837 personas.

Tabla 30. Poblacién segln edades

Rango de edad 2010 %
De 50 a 54 afios 114.630 4,4%
De 45 a 49 afios 142.926 5,5%
De 40 a 44 afios 154.206 6,0%
De 35 a 39 afios 180.504 7,0%
De 30 a 34 afios 208.179 8,1%
De 25 a 29 afios 238.668 9,3%
De 20 a 24 afios 246.050 9,6%
Total 1.285.163 49,9%

Tomado de INEC, s.f.

La Tabla. 30, indica que el 50% de la poblacion pertenece a las edades entre

20 a 54 afnos en la provincia de Pichincha.
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Segun la Figura 26, observada anteriormente, la poblacion del estrato

socioeconémico medio pertenece al 83,3%.

Tabla 31. Posibles clientes

Tamano de la muestra

Poblacién zonas

2.137.837
Edad: 20 a 64 afos 49,9%
Estratos: B, C+, C- 83,3%
Poblaciéon

888.349

Tomado de INEC, s.f.

Al realizar el calculo para determinar la poblacion de posibles compradores se

llegd a 888.349 personas.

Tamafo del mercado

Se van a analizar la cantidad de niflos que nacen en la ciudad de Quito

solamente en determinadas Parroquias, segun la segmentacion.

Tabla 32. Nacimiento de nifios

Tipo de Asistencia

Regiones, Total General = = =

Provincias, Con asist. profes. Sin asist. profes.

Cantones y - Comadrona

Parroquias TOTAL |Hombre| Mujer | Total |Medico/a|Obstetriz|Enfermero/a (iR d’e Total Pa}r.tera no Otro

enfermeria calificada ;
capacitada

Poblacién 33.984 | 17.439 | 16.545 | 33.521 32.617 709 102 93 | 463 21 127 | 315
Quito 29.206 14.988| 14.218| 28.900 28.125 618 98 59| 306 13 100| 193
Calderon (Carapungo) 929 476 453 883 852 30 - 1 46 2 12 32
Conocoto 703 364 339 693 679 12 2 - 10 1 9
Cumbaya 262 135 127 261 255 3 3 1 - 1
Llano Chico 73 28 45 67 63 4 6 5 1]
Nayon 73 35 38 71 67 1 3 2 1 1
Puembo 103 61 42 99 97 2 4 3 1
Tumbaco 469 243 226 460 448 8 1 3 9 2 7
Zambiza 18 13 5 17 16 1 - 1 1
Sangolqui 1.161 578 583 1.145 1.127 16 2 16 3 2 11
Pifo 256 124 132 212 206 4 2 44 - 44
Pomasqui 421 230 191 408 392 4 12 13 1 12
San Antonio 310 164 146 305 290 6 1 8 5 1 1 3

Tomado de INEC, 2011.
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Se puede concluir que 33.984 nifios nacen en las parroquias determinadas,
pero 33.521 nacen con asistentes profesionales y s6lo 463 bebés nacen sin

asistencia profesional.

Tabla 33. Cantidad de recién nacidos

Tamafio de la muestra
Poblacion zonas 33.521 100%
Estratos: B, C+, C- 27.923 |83,3%
Recién nacidos x 3 83.769

Tomado de INEC, s.f.

Para el proyecto solamente se tomara en cuenta a los niflos que nacen con
asistencia profesional, ya sea médico, obstetriz, enfermera o auxiliar de
enfermera; y segun el censo del 2010 nacieron 33.521 nifios de ese modo.

El 27.923 bebés pertenecen a hogares de clase media.

Segun las encuestas el 63,7% de la poblacién compra entre 1 a 3 regalos para
bebés anualmente (Figura. 36), por lo que se va a asumir que cada uno de los

recién nacidos van a recibir 3 regalos.

Si se multiplica la cantidad de bebés nacidos en el afio por la cantidad de
regalos que recibiria se podria concluir que los posibles compradores seran

83.769 personas.

b) Se desarrollaran nuevos tipos de tela toalla, hasta lograr un tejido con el
tamafo de rizo y texturas adecuadas, a través de la combinacién distintas
fibras textiles. El técnico debe calibrar la maquinaria para tejer de acuerdo
a las caracteristicas deseadas. Después, la tela se debe someter a un
proceso de tinturacién. Finalmente se realizan varias pruebas de lavado
para descubrir cual es la reaccién del tejido y la tintura ante los distintos
componentes: agua, detergentes, suavizantes, etc.

Simultaneamente se van a diseflar los productos para su posterior

fabricacion. Se realizan los patrones, se corta la tela de acuerdo a las
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medidas necesarias, se cose y se realizan los acabados. Al finalizar se
colocan las etiquetas, éstas seran de seda para no ocasionar irritacion y
molestias en la piel, aunque en algunas ocasiones sera estampada
directamente en el producto.

El producto se podrd encontrar en tiendas departamentales, se decidio
colocar el producto en centros comerciales debido a que mas del 80% de
los encuestados realizan ahi sus compras. El objetivo principal es que los
consumidores conozcan la marca y con el tiempo se aumente el
posicionamiento en la mente de las personas.

c) Cuando la marca lleve varios afios en el mercado se pretende evaluar el
nivel de recordacion en los clientes, fidelizar a los clientes mas
representativos para el negocio y conocer las sugerencias para mejorar las
falencias de la marca.

d) El objetivo es que a través de todos esfuerzos publicitarios durante los
siguientes meses y afios, las personas conozcan la marca, los productos y
gue la asocien como una idea innovadora, Util y que se preocupa por la

seguridad de la familia.

Se van a tomar varias medidas que ayuden al posicionamiento de la marca:

o Entregar termémetros impresos con la marca Papardu y los datos de
contacto, a los pediatras, clinicas y hospitales para que proporcionen a
sus pacientes y la marca sea mas conocida y con el tiempo mas
posicionada.

o Vender los productos de Papardd en tiendas departamentales como
DePrati y Eta Fashion. Se consideré6 ambas tiendas por que existe un
vinculo cercano con ambas empresas, debido a que son clientes;
ademas tienen cobertura en varias zonas de la ciudad de Quito. De Prati
cuenta con cinco locales y Eta Fashion con once tiendas en la ciudad de
Quito, a parte de la tienda en linea.

o Publicidad en el estado de cuenta de Diners Club.

o Publicidad en la revista Familia, con un alcance de 410.246 personas.

o Publicaciones en redes sociales: Facebook, Twitter y Pinterest.
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o Publicidad a través de Google Adwords.

Al finalizar el proximo afio se van a realizar encuestas para conocer el nivel de

recordacion de la marca Papardu.

e) Se quiere vender los productos a través del canal de distribucion digital
para que las personas tengan mayores facilidades de obtener los productos
sin necesidad de recurrir a alguna tienda fisica.

La principal razon por la que no se va a realizar la tienda en linea desde el
principio es porque la marca es nueva en el mercado y se quiere que el
consumidor tenga un alto nivel de recordacion de la marca. Otra de las
razones es que si bien es cierto la cantidad de compras en linea han
incrementado con el pasar de los afios, en Quito sélo representa un 3% del
total de compras realizadas.

Se quiere crear una tienda virtual amigable, que sea facil de usar, brinde
soporte al usuario en caso de necesitarlo y permita a las personas tener
una experiencia comparativa a la de realizar las compras en una tienda
fisica. Adicionalmente se complementa con el negocio de venta de
canastillas de regalo para bebés con un portafolio de productos que sea

innovador, util y brinde seguridad a los grandes y pequefios.

Tienda virtual

La tienda virtual tendra en la parte superior un espacio donde se encuentra las
opciones: Mi Cuenta, Mis Pedidos, Realizar el pedido, Crear Cuenta y Acceder.
Posteriormente se encuentra el menu de navegacion, en el centro aparece la
informacion seleccionada y en la parte inferior de cada pagina aparecen los
medios por los que se puede contactar con la empresa, términos y condiciones.
En todas las péaginas existira un icono con el carrito de compras en el lado
derecho, al que se puede acceder en cualquier momento. También una
ventana por la que el cliente puede chatear con un asesor de la empresa y

resolver sus dudas.
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La plataforma funcionara de la siguiente manera:
1. Pagina de inicio

O s

Bing ) B o

La seguridad del bebé

e
d o o °
es importante para nosotros pa pa r u

un mundo lleno de monerfas

Figura 50. Pagina web de inicio

La Figura 50, muestra la pantalla principal de la pagina web, con un banner

gue cambia cada 15 segundos, con diferentes anuncios publicitarios.

2. Canastas de regalo

O @ mmicon

< bing

Canasta‘s de [ Personaliza

Entérate
bebé mellizos turegalo

‘o feno de monerias

Cestas Para Bebe Princess Cestas Para Bebe Princess Il Cestas Para Bebes Protect Cesta Al Agua Pato Cestas Para Bebes Nube

$ 40,00

$50.00 $70,62 $65,27 $102,50

Figura 51. Canastas de regalo
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Existen todas las opciones de canastillas de regalo pre armadas, con los
precios respectivos. Si se desea ver mas detalle del producto se puede

seleccionar “Ver Producto”.

3. Escoger una canasta de regalo

e —
[« B 5= %[ % comprmten [’ - -
« bing N B %

Canastas de Gemelos y Personaliza
bebe mellizos turegalo

Entérate

«Producto Anterior Siguiente Producto »

Cesta Bebe Estrellitas

M Anadirala Cesta

ElijaelColor ® Azul © Rosa

Personalizar Toalla Hombro @  No

Precio con opciones: S

presentamos una Cesta muy practica para los primeros dias del Bebe, por contener
productos muy utiles y de gran calidad.

La Canastilla se compone de:

» @ Set Nacimiento (Gorrito-Manoplas-Patucos)
@ Toalla Hombros Bodoques
@ PatucosLana
@ Neceser
® Sonajero Peluche
@ Cesta Mimbre
@ Envoltorio Papel Celofan
@ Tarjeta de felicitacion personalizada

U | QEORIEY) g
© Diploma de alta calidad con el significado del nombre del bebé

Al A B GIN

Las canastillas de  Papardi estén realizadas con productos de primera calidad, con
licencias oficiales y con la mejor relacién calidad precio del mercado. Estos originales regalos
para el recién nacido, pueden ser entregados a domicilio 0 en la clinica u hospital que elijan.

La Cesta para Bebe Estrellita contiene detalles para el recién nacido, como su suave Set de
Nacimiento compuesto por Gorrito, Patucos, Manoplas a juego, una Toalla de Hombros son
ideales para llevar en el carrito o cuna para no manchar cuando el bebe se vomita, Patucos de
Lana ideales para el frio invierno, y un Sonajero de Peluche de colores alegres para el bebe.

Debido a que los precios de las cestas son tan ajustados, los gastos de envio no estén incluidos
y cobramos Gnicamente lo que nos cobran las empresas de mensajeria que reparten los
pedidos, aseguréndose que lleguen siempre en las mejores condiciones. qui pat

Podré anadir posteriormente detalles al envio como la tarjeta personaliza o el nombre del
nifo, y si es una empresa podra personalizar la tarjeta de felicitacion con su logo que podré
subir en la seccién de envio.

Si tiene dudas sobra la compra, consulte nuestra Guia d

Figura 52. Canastilla seleccionada

En la pantalla siguiente se puede ver la foto de la cesta en HD para poder
hacer zoom y ver, mas al detalle, todos los productos. En el lado derecho se
encuentra el precio, la opcion para elegir el color, la talla (en caso de que el
producto la tenga), la opcién para personalizar los productos con el nombre del

bebé y la descripcién de los items que incluye el regalo.
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En la parte inferior de la pagina se encuentran varias opciones adicionales que

se podia afadir a la cesta, con tan solo un “click”.

Un paso similar al 2 y 3 sucede con la pestafia gemelos y mellizos, en la que

apareceran combos para dos bebés.

4. Tienda
— — =
o. O paparducom P+ 3 X| 4 Cestas Pora Bebes [ - —
x bing e f) B <5

Gemelosy Personaliza Rt ate
mellizos turegalo

|||||||

$12,00

Ver Producto

|

99 (3 50

Figura 53. Tienda virtual

La tienda en linea se implementara unos meses después de comenzar la venta
de canastillas de regalo. Se encuentran fotos y precios de los productos

ofertados y al hacer “click” en el producto se podra conocer mas

caracteristicas del mismo.
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5. Ver producto

[ (O ——— e T = - -
< bing (1] g -

.

Pantalones —Pack de 2

- i $14,95
Talla
— ED ED EnEDED

[

e

Descripcién del producto

Descripcion
Pantalones en de algodon con doblezen lacinturay ribben el
final de la pierna.

Detalles
60% algoddn, 40% poliéster

Figura 54. Producto seleccionado

[ Y ——— — rrrre— —
x bing K 10}

Pantalones —Pack de 2

f $14,95

Talla

— CEDENEDED

[—

Descripcién del producto

Descripcion
Pantalones en de algodén con doblezen lacinturayribbenel
final de lapierna.

Detalles
60% algodon, 40% poliéster

Figura 55. Zoom de producto
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Se puede observar el producto desde varias perspectivas y agrandar las fotos
para visualizar mas detalles del producto, tales como el tipo de tela, las

costuras, entre otras.
Al lado derecho se encuentra una breve descripcion del producto y un listado
de tallas, en caso que el producto la tenga. También existe un botén con el cudl

se puede afadir el item al carrito de compras.

6. Carrito de compras

Q O www papardu.com ﬂ-*X\‘-.'c»uwmaau«. Lol - -—
. bing = ¢ Q-

Canastas de Gemelosy Personaliza
bebé mellizos tu regalo

Entérate

IMAGEN NOMBRE PRECIO UNITARIO CANTIDAD PRECIO TOTAL
N Cesta Bebe Estrellitas: Azul s 1 T8
b A > 60,62
=
Total final
INTRODUCE TU CUPON DE DESCUENTO
Introduzca su cupén de descuento si tiene uno '

Figura 56. Carrito de compras

En la ventana de pago se encuentra el detalle de todos los items afiadidos al
carrito, aparece la foto del producto, el nombre, el precio unitario, la cantidad de

unidades, y el precio total.
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Adicionalmente se encuentra una ventana donde se puede afadir el numero
del cupdn de descuento en caso tenerlo.

Después se escoge siguiente.

7. Inicio de sesion

, D| i 3)

ng

Gemelos y Personaliza

pPa ﬁ%?d u E mellizos turegalo

o i B mcartat

Entérate

Inicie sesion 0 crea una cuenta de usuario

a 2oy Lliente 20y nuevo | \Lrear una cuenta
£ 4

2 usuario E Correo electrénico
a uuuuua Contrasefia

Recordarme Verificar la .

contrasefia -
m Los campos marcados con un asterisco (7}
son obligatorios
Soy nuevo | Crear una cuenta

Figura 57. Inicio de sesion

Si es que el usuario no ingresé sesion antes de realizar la compra, aparece
automaticamente una pantalla en la que se puede iniciar sesion o crear una

cuenta nueva en caso de no tenerla.

o Para iniciar sesion solamente se escribe el nombre de usuario, contrasefia
y se presiona en botdn entrar.
o En caso que el usuario no esté registrado puede hacerlo ingresando el

correo electronico e ingresando nuevamente la nueva contrasefa.
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Informacioén de envio

103

[ - =
oing 1]

Informacién de envio

Nombre

maricris6 1

Figura 58. Informacion de envio

Aparecera una pantalla donde se debe llenar la informacion del lugar donde se

quiere recibir el regalo.

9.

Informacion del bebé

[

Figura 59. Informacién del receptor
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Existe una pantalla donde se puede afiadir el nombre del bebé al que se desea
mandar el regalo, el texto para la tarjeta de regalo, el nombre de la clinica y
namero de habitacién para que entreguen el pedido. Adicionalmente se puede
agregar el logo de una empresa, en caso el paquete sea enviado en nombre de

la institucion.

Se confirma la direccion de envio y la forma de envio. El regalo sera
transportado por una empresa de “courier” que calcula automaticamente el
precio del envio, ofreciéndolo de forma rapida y regular con duracion de 24 a
48 horas.

10.Forma de pago

L3P | OO wwwpopaeds.com P~ > X || § Cestas Para Bebes Lo - -

Canastas de Gemelosy Personaliza .
e el e

Figura 60. Forma de pago

Se escoge la forma de pago que puede ser transferencia bancaria, depdsito,

Paypal o tarjeta de crédito.
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11.Confirmacion del pedido

G B o papardiscom £ -+ %[ CentanPu Bebes = - —
x bing . B 5

Canastas Gemelos y Personaliz .
_n .
de bebé mellizos aturegalo Tienda Entérate Q buscar

Parfavar, scepte los términasy condiciones sntes de continusr

Figura 61. Confirmacion del pedido

Se vuelve a mostrar el pedido para confirmar lo comprado y presiona “Finalizar
Pedido”

12.Post-compra

[

ing 0 B

GRACIAS POR PREFERIRNOS

&;‘:b » ©
papardi

un mundo lleno de monerfas

Figura 62. Pantalla post-compra

Para terminar la experiencia, sale un mensaje de agradecimiento por la

compra, con el logo y el slogan de Paparda.
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13.Entérate

o @wpmum Deax
ecememagrca.comce - i

Canastas de Gemelosy Personaliza

e mellizos tu regalo Entérate

éSabias que los nifios pueden aprender mientras
duermen?

Un estudio realizado por la universidad de Liibeck, afirma
que mientras dormimos nuestra mente subconsciente nunca
duerme.

- Se recomienda que si tu hijo es pequefio, puedes poner
musica o rondasinfantiles

- Leer cuentos junto con él

- Procurar que tenga contacto con otros nifios durante el dia
y ojald esté en contacto con plantas y animales.

- La cocina es también una buena herramienta para
estimular a los nifios al tener contacto con diferentes
texturas.

Fuente: Guioteca.com

Figura 63. Entérate

En la pestana “Entérate” se podran observar articulos de interés relacionados
con bebés, preocupaciones de los padres, estimulacion para los nifios, colores

para cada ocasion, entre otros. Se cambiaran los articulos cada semana.

f) En 10 afos se desea implementar una tienda fisica, previo a un estudio de
mercado. La idea de crear una tienda es bajo el mismo concepto de la
tienda en linea, que las personas se sientan comodas en el lugar donde
estan. Se quiere lograr que todas las personas que entren al local vivan
una experiencia unica. Desde el ingreso del local los clientes se sentirdn en
una selva, con vegetacion y animales del medio (todo ficticio). Mientras los
nifnos se divierten trepando sobre los arboles, cruzando los puentes
colgantes y las lianas, viendo videos educativos, jugando y aprendiendo,

los padres y amigos pueden realizar sus compras y tomarse una taza de
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café gratuita, con la factura de compra. Por lo tanto ir de compras seria una

actividad de relajacion, no de agobio.

4.1.5. Estructura de linea de negocio Papardu

La estructura de la linea de negocio para bebé es la siguiente:

Organigrama de Papardu

Gerente
General

Jefe de Ventas Jefe de Produccion Jefe Administrativo

H Disenador

Operadores de
produccion

Fiaura 64. Oraaniarama linea de neaocio “Bebé”

Para desarrollar los productos de la marca Papardd se va a necesitar las
habilidades del jefe de ventas para que realice las negociaciones con los
clientes de la linea de negocio. Ademas para lograr que la marca tenga un
fuerte posicionamiento en la mente de los consumidores y que sea reconocida

en el pais.

También se necesitara la ayuda del jefe de produccion para controlar los
procesos de corte, confeccion y los terminados de las prendas. Por otro lado
sera el encargado de desarrollar las prendas que creard el disefiador de

modas.
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Se contratara los servicios de un disefiador de modas, por seis meses, para
gue desarrolle nuevos productos para ser comercializados bajo la marca

Papardu.

Tres operadores son los encargados de fabricar los productos, dividiéndose
entre las labores de corte, confeccion y empaque. El objetivo es que las
personas se vuelvan especializadas en la fabricacion de los productos para
incrementar la capacidad de produccion.

Ademas se necesitard del jefe administrativo para que se encargue de
supervisar el desenvolvimiento de le linea de negocio, de los cobros y las
actividades financieras respecto a dicho negocio.



4.1.6. Cronograma de implementacion

En el cronograma de implementacion mostrado en la parte inferior se detallan todos pasos a seguir, para reactivar la linea de
negocio dedicada a bebés.

Tabla 34. Cronograma de implementacion

CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACION 2015 201 2017 2018 2019 2020 202,
Tarea 415]16/7(8[9]10{11]12]1[2[3]4]|5 10{11]12|1{2|3]|4(5[6]7|8[9(10|11(12f1]|2|3[4]|5]|6(7[8]9]10{11|12|1[2|3]|4(5[6|7|8[9[10|11[12/1|2|3[4|5|6(7[8]9]10[11|12|1[2|3]|4|5

Encuestas para definir el mercado objetivo de Papard(
Desarrollar nuevas telas y productos
Comenzar la venta de la marca Papard(
Publicaciones gratuitas en redes sociales
Entrega termémetros a pediatras
Publicidad en Google Adwords
Publicidad en revista Familia
Publicidad estados de cuenta Diners Club
Encuestas a clientes actuales

=)
~
@
©
=)
~
o
©

10]11]12

Percheo cadenas departamentales
Publicidad en Facebook

Implementacién de una tienda virtual

Se puede observar los afios y meses que seran involucrados para cumplir con los objetivos propuestos y las actividades que
se realizaran durante ese periodo de tiempo.

60T
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4.2. EVALUACION FINANCIERA

A continuacion se analizard la propuesta de cambio desde la perspectiva
financiera, desde 3 escenarios distintos; el optimista, realista y pesimista. El
analisis estara proyectado a 5 afios, empezando en el 2015 con la inversion
inicial y permitira que Industrias Prismatex tome una decision acerca del

proyecto propuesto.

4.2.1. Costos involucrados
El proyecto se centra en la venta y confeccién de prendas especializadas bajo
la marca Papardd, para reactivar una linea de negocios de Industrias

Prismatex. Cia. Ltda.
La empresa dedicara parte de su produccion a fabricar los productos para la
marca mencionada anteriormente, por lo tanto se prorratean los costos de la

siguiente manera:

4.2.1.1. Costos de produccion

Tabla 35. Costo de produccion

CONCEPTO UNIDAD DE PERSONAL | CANTIDAD VALOR COsTo
MEDIDA MENSUAL HORA
PERSONAL
Sueldo jefe produccién Mes 1 1 S 300,00]$ 11,71
Aporte patronal Mes 1 1 S 33,45
Décimo tercer sueldo Mes 1 1 S 29,50
Décimo cuarto sueldo Mes 1 1 S 29,50
Fondos de reserva Mes 1 1 S 24,99
Sueldo operador Mes 3 1 S 1.062,00
Aporte patronal Mes 3 1 S 118,41
Décimo tercer sueldo Mes 3 1 S 29,50
Décimo cuarto sueldo Mes 3 1 S 29,50
Fondos de reserva Mes 3 1 S 88,46
OTROS GASTOS
Repuestos Mes 1 1 S 37,50
Combustible Mes 1 1 S 10,00
Insumos Mes 1 1 S 10,00
Agua Mes 1 1 S 5,50
Luz Mes 1 1 S 16,00
Otros Mes 1 1 S 50,00
TOTAL DE PRODUCCION S 1.874
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e Se asume un cuarto del sueldo correspondiente al jefe de produccion
porque aparte de la produccién de Papardl se encarga de controlar el
tejido, la fabricacion y la estampacién de las otras lineas de negocio.

e Tres operadores son los encargados de fabricar las prendas para la
marca Paparda.

e La linea va a asumir un cuarto del valor de los repuestos porque se
necesita para mantenimiento y repuestos de maquinas de coser.

e Se asume un valor correspondiente a un décimo del combustible
comprado. Porque se necesita exclusivamente para las maquinas de
coser, la mayoria del combustible se utiliza para las maquinas circulares.

e Consta un valor para insumos que son las agujas para las maquinas de
coser.

e Se prorratea la luz calculando lo que utiliza el compresor, las maquinas
de coser y la luz de las instalaciones que se va a utilizar. Por otro lado el
agua se calcula en base a la proporcion de uso, que es casi nula para el
proceso.

e Se calcula un valor de $50 mensuales para gastos varios, para tener un

respaldo en caso de que ocurra cualquier altercado.

Se van a vender 6 canastas de productos previamente establecidos.

1. Canasta dia soleado: Para un dia soleado, para bafar al bebé, sacarlo
al sol y tener cerca todo lo necesario, en caso de alguna eventualidad.
Contiene toalla con capucha, babero porta chupon, cambia pafiales con
porta pafitos humedos y porta pafales.

2. Canasta siesta tardia: Para un dia comun y corriente donde se debe
cambiar de panal al bebé, darle de comer, tenerle abrigado, y cubrirle
para dormir. Contiene cobija polar, babero — bufanda, cambia pafiales
con porta pafitos humedos y porta pafales.

3. Canasta madre e hija/o: ¢Como parece madre e hijo/a? Una canasta
gue contiene una practica bufanda y pafiuelo cubre lactancia para
mama, y un babero que al mismo tiempo es bufanda para el bebé.

Todos con el mismo disefio de la tela.
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4. Canasta para toda ocasion: Una canasta util para todo momento.

Contiene, delantal para bafiar al pequefio, cobija polar para cubrirlo
cuando se duerma, y babero especial para evitar embarrarse la ropa.
Canasta salida nocturna: Una canasta ideal para esas visitas
nocturnas donde amigos y familiares. Contiene, un cambia pafales con
porta pafitos humedos y porta pafiales, una pijama que cubra del frio y
un practico sleeping que permita que el bebé descanse abrigado, en un
lugar seguro y portable.

Canasta dia de paseo: Una canasta especial ideal para un dia de
paseo empezando con un dia soleado y un atardecer con temperatura
mas baja. Contiene un babero porta chupén, una hermosa salida de

bafo en forma de animalito y una pijama polar para cubrir del frio.

Tabla 36. Precio por canasta

Productos Costo | Utilidad % | Utilidad $ PVD PVP
1| Canasta dia soleado S 14,22 66,0% | S 9,39 | $23,61 | S 45,74
2 | Canasta siesta tardia S 13,49 66,9% | S 9,02 | $22,51 | S 40,97
3 | Canasta madre/hijo/a S 7,55 89,8% | $ 6,78 | $14,32 | $35,14
4 | Canasta para toda ocasién | § 20,23 52,5%| S 10,61 | $30,84 | $59,59
5| Canasta salida nocturna S 21,04 579%| S 12,18 | $33,22 | $72,02
6 | Canasta dia de paseo S 19,35 39,0% | S 7,55 | $26,89 | $44,25

En la tabla anterior se puede observar el nombre de cada canasta, junto con el

costo de fabricacién del producto; determinado por la suma de la materia prima

para la elaboracion del producto y el costo del tiempo de trabajo necesario.

Se establece un porcentaje de utilidad para cada producto, tras realizar un

analisis de los precios fijados en el mercado. En la siguiente columna se

encuentra la multiplicacion del costo y el porcentaje de utilidad para determinar

el ultimo en délares.

Finalmente se encuentra el precio de venta a distribuidor, es la suma del costo

y la utilidad. Este es el precio de venta a las cadena de distribucion,

normalmente un almacén departamental margina mas del 80%. Con los precios
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de la Tabla 36, el distribuidor podria incrementar su ganancia en 94%
promedio, lo que significa que en algunos productos podran ganar un margen
mayor y menor a ese porcentaje. Los precios de venta al publico estan fijados
en base a los precios de productos sustitutos en el mercado y tomando en

cuenta el rango de precio que los encuestados estan dispuestos a pagar.
4.2.1.2. Gastos administrativos
A continuacién se muestran los gastos administrativos que seran ocupados por

la marca Papardu. Se pagara el valor equivalente al jefe administrativo, un
disefiador temporal y dentro de los costos incluye en arriendo.

Tabla 37. Gastos administrativos

UNIDAD VALOR COSTO
CONCEPTO DE PERSONAL | CANTIDAD

MEDIDA MENSUAL ANUAL
PERSONAL
Sueldo jefe administrativo | Mes 1 12 S 300,00 $ 3.600,00
Aporte patronal Mes 1 12 $ 3345(S$ 401,40
Décimo tercer sueldo Mes 1 S 2950(S 29,50
Décimo cuarto sueldo Mes 1 S 29,50( S 29,50
Fondos de reserva Mes 1 12 S 24,99(S 299,88
Disefiador IMes | 1 | 6 |3 s0000]$ 3.00000
Arriendo Imes | 1 | 12 |s 11167]¢ 134000
TOTAL DE GASTOS ADMINISTRATIVOS $ 1.029| S 8.700,28

Se paga un cuarto del sueldo del jefe administrativo porque también realizara
labores para las otras lineas de negocio, el correspondiente al aporte patronal,

decimotercer y cuarto sueldo, ademas de los fondos de reserva equivalentes.

Se va a contratar los servicios de un disefiador de modas que trabajara durante
6 meses, y desarrollara nuevos modelos de textiles que complementen el

portafolio de la marca Papardu.
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Como parte de otros gastos se encuentra un proporcional del arriendo, en base
al espacio fisico que sera utilizado que corresponde a un doceavo del valor
total porque el resto de la fabrica es ocupado por maquinaria de tejeduria,
estampacion, bodegas y oficinas administrativas. Ademas se incluye un monto

pequefio correspondiente a suministros de oficina.

42.1.3. Gastos de ventas

En la Tabla 38, se puede observar que el detalle de los gastos de ventas.

Tabla 38. Gastos de ventas

UNIDAD VALOR INVERSION
CONCEPTO DE CANTIDAD

MEDIDA UNITARIO INICIAL
PERSONAL
Sueldo jefe ventas 1 12 S 300,00 S 3.600,00
Aporte patronal 1 12 S 33,45| S 401,40
Décimo tercer sueldo 1 S 29,50 §$ 29,50
Décimo cuarto sueldo 1 S 29,50 §$ 29,50
Fondos de reserva 1 12 S 2499( S 299,88
OTROS
Teléfono 1 12 S 10,00| S 120,00
Movilizacién 1 12 $ 125,00 $ 1.500,00
PUBLICIDAD
Encuestas 1 2 S 162,00| S 324,00
Vibrines 1 5 S 50,00 $ 250,00
Termdmetros 1 1 S 4.440,00| S 4.440,00
Google AdWords 1 9 S 67,50 S 607,50
Revista Familia 1 1 S 560,00| S 560,00
Percheo cadenas
departamentales 1 2 S 1.800,00| S 3.600,00
Facebook 1 4 S 250,00 S 1.000,00
Volantes Diners Club 1 1 S 3.870,00] S 3.870,00
Tienda virtual 1 1 | $ 5.000,00( S 5.000,00
TOTAL DE GASTO DE VENTAS S 25.631,78
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Dentro del gasto de personal, se pagara el equivalente a un cuarto del sueldo
del jefe de ventas, adicionalmente se pagaré un plan de teléfono celular.

Se pagara un valor referente a la movilizacion, que incluye gasolina, parqueo, y
otros gastos necesarios para transportar la mercaderia y hacer visitas a los

clientes.
Como parte de los gastos de ventas, incluyen los gastos publicitarios. La tabla
anterior detalla la inversion total en investigacion de mercados y las campafias

publicitarias, durante los 6 primeros afos del proyecto.

4.2.1.4. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio es el momento en no existe ni utilidad ni pérdida, es decir

donde es el donde los ingresos son iguales a los costos.

Punto de equilibrio (Anual)

45.000,00

40.000,00 ’

35.000,00

30.000,00
d 25.000,00 4— Costos fijos
‘§ 20.000,00 // == Ingreso total

15.000,00 Costo variable total

10.000,00 / ———¢ == Costo total

5.000,00 7/

- IS
- 500 1.000 1.500 2.000
Unidades

Figura 65. Punto de equilibrio
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Una venta por debajo del punto de equilibrio significa que se esta trabajando a
perdida, mientras que una venta por encima al punto de equilibrio es donde

comienzan las ganancias del negocio.

Se realizara el analisis del punto de equilibrio en el escenario realista. Para el
analisis se tomara en cuenta al afio 2016, porque tiene actividades y ventas
durante todo el periodo.

El precio ponderado unitario del producto, en funcién a las proporciones que se
pretende vender es de $25,99, se van a vender 3.762 unidades. Lo que
corresponde a un ingreso total de $97.791,86.

Los costos fijos son de $11.686,46 para todo el afio, los costos variables totales
son $62.509,21, mientras que el costo variable unitario es de $16,62.

Con esos valores se puede determinar que el punto de equilibrio es:

e Punto de equilibrio unidades: 1.246 unidades anuales.

Punto de Costo fijo total
equilibrio = : — . —
(Cantidad) Precio unitario — Costo variable unitario

Ecuacion 2. Punto de equilibrio cantidad

e Punto de equilibrio unidades monetarias: 32.391,01 dolares anuales.

Punto de Costo fijo total : o
equilibrio = . — : — X Precio unitario
(Dolares) Precio unitario — Costo variable unitario

Ecuacion 3. Punto de equilibrio unidades monetarias

Es decir que se deberian vender 104 unidades y tener ingresos de $2.700
mensualmente, lo que podriamos lograrlo ya que se estima vender 300

unidades en promedio.
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4.2.2. Escenarios sin apalancamiento
A continuacion se detallaran los estados de resultados y flujos de caja para

cada uno de los escenarios, sin pedir ningdn crédito.

4.2.2.1. Estado de resultados sin apalancamiento

Se van a detallar los flujos para cada uno de los escenarios.

El escenario optimista asume que la empresa vende el total de su produccion.
El escenario realista se maneja bajo el supuesto que la empresa vende tres
cuartos de la produccion y el pesimista que la venta sea de un 50% de su

produccion.

El afio 2015 se asumira como el afio O del proyecto y estara proyectado a cinco

afos, los dos primeros afios mensuales y los ultimos tres afios anuales.

El estado de resultados o también llamado estado de pérdidas y ganancias es
un estado financiero donde consta el detalle de los ingresos, egresos y la

utilidad o pérdida que genera la empresa en un periodo de tiempo determinado.

e Los ingresos son las ventas de la empresa.

e Los costos se dividen en costos directos y costos indirectos, los costos
directos son todos los que influyen directamente en la produccion de la
mercaderia. Mientras que los costos indirectos en esté casi es la

depreciacion de la maquinaria utilizada para la produccion.

o Costos = Costos directos + Costos indirectos

Ecuacion 4. Costos

e La utilidad bruta es la diferencia entre los ingresos y los costos.

o Utilidad bruta = Ingresos - Costos

Ecuacion 5. Utilidad Bruta
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e Los gastos comprenden los gastos administrativos y gastos de venta.

o Gastos = Gastos Administrativos + Gastos de venta

Ecuacion 6. Gastos

e Los gastos administrativos son los gastos relacionados con dichas

actividades, por ejemplo el sueldo del jefe administrativo.

e Los gastos de ventas que involucran todas las actividades de

comercializacién del producto. Por ejemplo: Sueldo del jefe de ventas.

e Los gastos publicitarios, como su nombre lo dice, incluye el valor
correspondiente a todas las campafas publicitarias a realizarse. En éste
caso incluyen los gastos de la investigacion de mercados, publicidad en el

punto de venta, material POP y camparfias publicitarias en redes sociales.

e La utilidad operativa es la diferencia entre la utilidad bruta y los gastos

o Utilidad Operativa = Utilidad Bruta — Gastos

Ecuacion 7. Utilidad operativa

e Los gastos financieros son los gastos relacionados con el pago de

intereses y deudas de la empresa.

e La utilidad antes de impuestos es la utilidad operativa menos los gastos

financieros.

o Utilidad antes de impuestos = Utilidad operativa — Gastos

Financieros

Ecuacién 8. Utilidad antes de impuestos

e La participacion de empleados es el 15% de la utilidad antes de impuestos,

en caso ésta Ultima sea positiva.
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o Participacion de empleados = Utilidad antes de impuestos x 15%

Ecuacién 9. Utilidad antes de impuestos

e El impuesto a la renta es un impuesto que se paga al estado en caso la
empresa tenga utilidad y corresponde al 22% de la participacion de

empleados.

o Impuesto a la renta = Participacion de empleados x 22%

Ecuacion 10. Impuesto alarenta

e La utilidad neta es la ganancia o pérdida de la empresa. Se calcula
mediante la utilidad antes de impuestos, menos participacion de empleados

y el impuesto a la renta.

Utilidad Participacion
N Impuesto
Utilidad = antesde - de -
. alarenta
impuestos empleados

Ecuacion 11. Utilidad neta

A continuacion se analizara el estado de pérdidas y ganancias para cada uno

de los escenarios.

En la Tabla 39, se detalla el estado de resultados anual, para mas detalle ver

Anexo 4.
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Tabla 39. Estado de resultado - Escenario optimista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Ao O | Afiol | Aflo2 | Afo3 | Afio4 | Aho5
TOTAL [TOTAL |TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4, INGRESOS 21.835(130.389| 136.257( 142.383| 148.790| 155.486
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 21.835( 130.389| 136.257| 142.383| 148.790| 155.486
5. EGRESOS 28.353( 98.812|102.067( 101.873| 105.833| 109.971
5.1. EGRESOS ORDINARIOS 28.353| 98.812|102.067| 101.873| 105.833| 109.971
5.1.1. COSTOS 14.566| 82.338| 85.959| 89.740| 93.694| 97.826
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 13.475| 80.468| 84.089| 87.870| 91.824| 95.956
5.1.1.01.01. [COSTO DE VENTAS 13.475| 80.468| 84.089| 87.870( 91.824| 95.956
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 1.247| 1.871| 1.871 1.871 1.871 1.871
5.1.1.02.02. (DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247| 1.871| 1.871 1.871 1.871 1.871

UTILIDAD BRUTA 7.269| 48.051| 50.297| 52.643| 55.096 57.659
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 6.350| 5.703| 5.706 5.709 5.712 5.715
5.1.2.01.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 2.568| 4.363| 4.366] 4.369| 4.372| 4.375
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. [OTROS DE ADMINISTRACION 782 1.340| 1.340 1.340 1.340 1.340
5.1.2.02. GASTO DE VENTA 3.138| 5.983| 5.986] 5.989| 5.992| 5.995
5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568| 4.363| 4.366] 4.369| 4.372| 4.375
5.1.2.02.07. [OTROS DE VENTA 570 1.620| 1.620 1.620 1.620 1.620

GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300( 4.788| 4.416 435 435 435

UTILIDAD OPERATIVA -6.519| 31.577| 34.189| 40.510| 42.957| 45.514
5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.2. EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0 0 0 0 0 0

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -6.519| 31.577| 34.189| 40.510| 42.957| 45.514

PARTICIPACION EMPLEADOS 4.737| 5.128 6.076 6.444 6.827

IMPUESTO A LA RENTA 1.042| 1.128 1.337 1.418 1.502

UTILIDAD NETA -6.519| 25.798| 27.933| 33.096| 35.096| 37.185

Segun el estado de resultados se comienza a vender en Octubre del 2015, tal
como el cronograma de implementacion, pero no se recupera la inversion.

La empresa tendra unos ingresos por ventas de $118.546 en el primer afio,
aumentando en 4.5% anualmente. La tasa de incremento se calcula con el
promedio del crecimiento del PIB en la economia ecuatoriana (4,5%), el
crecimiento de la industria manufacturera (4.6%) y el sector textil (4.4%); lo cual
da un resultado de 4,5%.

A partir del primer afio ya existe una utilidad de $25.798 y al final del periodo de
$37.185.
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CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Ao O | Aol | Aio2 | Aho3 | Airo4 | Afho5
TOTAL [TOTAL [TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4, INGRESOS 18.662| 95.132| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 18.662| 95.132| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442
5. EGRESOS 26.201| 76.066( 78.298 77.035| 79.877| 82.847
5.1. EGRESOS ORDINARIOS 26.201| 76.066( 78.298 77.035| 79.877| 82.847
5.1.1. COSTOS 12.414| 59.592| 62.190| 64.902| 67.738| 70.702
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 11.323| 57.722| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 11.323| 57.722| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 1.247| 1.871] 1.871 1.871 1.871 1.871
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247| 1.871] 1.871 1.871 1.871 1.871

UTILIDAD BRUTA 6.247( 35.540( 37.223| 38.981| 40.819| 42.740
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 6.350] 5.703| 5.706 5.709 5.712 5.715
5.1.2.01.01. [SUELDOSY PRESTACIONES SOCIALES 2.568| 4.363| 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. [OTROS DE ADMINISTRACION 782 1.340| 1.340 1.340 1.340 1.340
5.1.2.02. GASTO DE VENTA 3.138| 5.983| 5.986 5.989 5.992 5.995
5.1.2.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568| 4.363| 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 570| 1.620| 1.620 1.620 1.620 1.620

GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300( 4.788| 4.416 435 435 435

UTILIDAD OPERATIVA -7.540| 19.066( 21.115( 26.847| 28.680| 30.595
5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.2. EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0 0 0 0 0 0

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -7.540| 19.066( 21.115( 26.847| 28.680| 30.595

PARTICIPACION EMPLEADOS 2.860| 3.167 4.027 4.302 4.589

IMPUESTO A LA RENTA 629 697 886 946 1.010

UTILIDAD NETA -7.540| 15.577| 17.251 21.934| 23.431| 24.996

La Tabla 40, muestra el estado de resultados en el escenario realista, donde

detalla ingresos de $95.132 en el primer afio, y utilidades de $24.996 al final de

los 5 afios. En el Anexo 4 se puede observar el flujo con mayor detalle.

En el escenario pesimista las ventas durante el primer afio son de $63.421,

terminando ese afio con una utilidad de $5.389 y al final del periodo con una

utilidad de $12.847. Para mas informacién ver Anexo 4.
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CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA AhoO | Ahol | Alo2 | Aho3 | Ailo4 | Aho5
TOTAL |[TOTAL |[TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
4, INGRESOS 12.441| 63.421| 66.275] 69.255| 72.371| 75.628
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 12.441| 63.421 66.275] 69.255| 72.371| 75.628
5. EGRESOS 22.427| 56.826| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903
5.1, EGRESOS ORDINARIOS 22.427| 56.826[ 58.191| 56.025| 57.921| 59.903
5.1.1 COSTOS 8.640| 40.352| 42.083| 43.891| 45.782| 47.758
51.1.01.  [COSTOS DIRECTOS 7.549| 38.481[ 40.213| 42.021| 43.912| 45.888
5.1.1.01.01. [COSTO DE VENTAS 7.549| 38.481| 40.213| 42.021| 43.912| 45.888
5.1.1.02.  [COSTOS INDIRECTOS 1.247| 1.871] 1.871] 1871 1871 1871
5.1.1.02.02. [DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247| 1.871] 1.871] 1871 1871 1871
UTILIDAD BRUTA 3.801| 23.070[ 24.192| 25.364| 26.589| 27.870
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108] 12.133| 12.139| 12.145
5.1.2.01.  [GASTO DE ADMINISTRACION 6.350] 5.703| 5706 5.709| 5.712| 5.715
5.1.2.01.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 2.568| 4.363| 4.366] 4.369] 4.372| 4.375
5.1.2.01.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. [OTROS DE ADMINISTRACION 782| 1.340| 1.340] 1.340] 1.340] 1.340
5.1.2.02.  [GASTO DEVENTA 3.138| 5.983| 5.986] 5.98) 5.992| 5.995
5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568| 4.363| 4.366| 4.369] 4.372| 4.375
5.1.2.02.07. |[OTROS DE VENTA 570| 1.620] 1.620] 1.620] 1.620] 1.620
GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300] 4.788| 4.416 435 435 435
UTILIDAD OPERATIVA -9.986| 6.596| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725
5.1.2.03.  |GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
5.2, EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0 0 0 0 0 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -9.986| 6.596| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725
PARTICIPACION EMPLEADOS 989| 1.213| 1985 2.168] 2.359
IMPUESTO A LA RENTA 218] 267 437 477 519
UTILIDAD NETA -9.986| 5.389| 6.604] 10.809| 11.806| 12.847
4.2.2.2. Flujos de caja sin apalancamiento

El flujo de caja detalla los ingresos (entradas), gastos y compras (salidas) de

efectivo; es decir en el momento real cuando hay ingreso y salida de capital.

A través del flujo de caja se puede determinar indicadores financieros como el
VAN vy el TIR.

El valor actual neto (VAN), consiste en traer la inversion a valor presente, es

decir el valor exacto de un dolar que se vaya a recibir en el futuro es igual al

valor actual. Si el VAN es negativo, se deberia rechazar el proyecto, por el

contrario, si éste es positivo se acepta el proyecto. (Ross, Westerfield, Jaffe,
2012, p. 151,152)
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La tasa interna de retorno o de rendimiento (TIR) es una tasa de resume los
méritos del proyecto. Es decir que el proyecto no depende de tasas de interés
regidas en el mercado, sino que es una tasa solamente del proyecto y depende
del flujo de caja. (Ross, Westerfield, Jaffe, 2012, p. 158) La TIR debe ser mayor

a la tasa de interés utilizada para calcular el VAN.

Para calcular el VAN se requiere de una tasa de interés regida por el mercado,
en éste caso se utilizé el CAPM, “capital asset pricing model” en inglés, y es el
rendimiento esperado para el proyecto, tomando los riesgos existentes. (Ross,
Westerfield, Jaffe, 2012, p. 290)

Para calcular el CAPM, se utiliza:
e La tasa libre de riesgo, se tomaron los bonos del tesoro norteamericano
(Bloomberg, s.f.)
e El rendimiento esperado del mercado es del 16,3%, segun el retorno del
SP 500 en el 2014. (Yahoo Finance, 2015)
e EI B de laindustria que es 0,99 (Damodaran, 2015)
e EIl Riesgo pais es de 5,69% (Cedatos, 2015)

CAPM
R=Rr+ B X (Rm- Rp)
Ecuacion 12. CAPM

Para el calculo del CAPM también se sumo el riesgo pais, lo que da un total de
21,85%.

La tasa a la que el banco presta el dinero es del 8,5%, mas el 0,5%
correspondiente al bono de desarrollo financiero, significa que la tasa de
financiamiento es de 9%.

El WACC es el costo de capital medio ponderado, por lo tanto para el célculo
en los escenarios desapalancados se asume que el 100% serd financiado con

capital propio.
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CAA D
WACC=K,——— + K41 - T)————
‘caarp TR -DEaT D
Ecuacién 13. WACC
Tabla 42. Flujo de caja - Escenario optimista
NOMBRE DE LA CUENTA AioO0 | Aol | Ailo2 | Aiio3 | Aho4 | Aiob5
TOTAL |TOTAL |TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 116.186| 134.635| 141.072| 147.036| 153.653
TOTAL INGRESOS 0f 116.186( 134.635| 141.072( 147.036| 153.653
Compras 20.416| 80.780| 84.415| 88.214| 92.184| 96.373
Pago a proveedores 20.416| 80.780| 84.415| 88.214| 92.184| 96.373
Gastos 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138| 5.983| 5.986| 5.989| 5.992 5.995
Publicidad 4.300] 4.783| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350| 5.703| 5.706 5.709 5.712 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 34.204| 97.254| 100.523| 100.347| 104.323| 108.518
TOTAL FLUJO OPERATIVO -34.204( 18.932( 34.112( 40.725| 42.714| 45.135
FINANCIAMIENTO

Nuewos préstamos

Pago capital 0 0

Pago intereses 0 0 0 0 0 0
TOTAL PAGO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
SALDO CAJA MES -34.204| 18.932| 34.112| 40.725| 42.714| 45.135
Saldo caja mes anterior 0| -34.204| -15.272| 18.840| 59.565| 102.278
SALDO CAJA ACUMULADO -34.204| -15.272| 18.840( 59.565| 102.278| 147.413
FLUJO DE EFECTIVO NETO -34.204] 18.932 34.112[ 40.725] 42.714] 45.135|
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO | 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 21,85%
VAN 62.997
TIR 81%
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Para éste y los demas flujos de caja, se toma en cuenta el tiempo que el canal

de distribucién tiene para pagar la mercaderia, o que equivale a un plazo de 90
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dias. Las canastas se comienzan a vender en octubre del 2015, pero recién se
recibe el primer pago en enero del 2016, por lo que todos los meses anteriores
hay utilizar el capital propio o pedir un préstamo para poder comenzar el
negocio y pagar al personal, comprar los insumos para la produccion, la
materia prima, etc. Por lo tanto se puede observar que a partir del 2016,

comienza a mejorar el saldo de caja. Ver Anexo 5.

Tabla 43. Flujo de caja - Escenario realista

AnoO | Afiol | Afio2 | Aho3 | Aho4 | Ano>5

NOMBRE DE LA CUENTA
TOTAL |TOTAL |[TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS

Ingresos por ventas 87.500| 98.230| 102.926| 107.278| 112.105
TOTAL INGRESOS 0| 87.500| 98.230| 102.926| 107.278| 112.105
Compras 16.302| 57.946| 60.553| 63.278| 66.126| 69.131
Pago a proveedores 16.302| 57.946| 60.553| 63.278| 66.126| 69.131
Gastos 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138| 5.983| 5.986| 5.989| 5.992| 5.995
Publicidad 4.300] 4.788| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350| 5.703| 5.706|] 5.709| 5.712| 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 30.090| 74.420| 76.661| 75.412| 78.265| 81.276
TOTAL FLUJO OPERATIVO -30.090| 13.080| 21.568| 27.515| 29.013| 30.829

FINANCIAMIENTO
Nuewos préstamos

Pago capital 0 0

Pago intereses 0 0 0 0 0 0
TOTAL PAGO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
SALDO CAJA MES -30.090| 13.080| 21.568 27.515| 29.013| 30.829
Saldo caja mes anterior 0/ -30.090| -17.009| 4.559| 32.074| 61.086
SALDO CAJA ACUMULADO -30.090| -17.009| 4.559( 32.074| 61.086| 91.915
FLUJO DE EFECTIVO NETO -30.090| 13.080| 21.568| 27.515| 29.013] 30.829)
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO | 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 21,85%
VAN 35.018

TIR 61%
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El fluio de caja realista necesita una inversion de $30.090 y a partir de

mediados del 2016 ya comienza a tener un saldo de caja positivo.

Tabla 44. Flujo de caja - Escenario pesimista

TIR

29%

NOMBRE DE LA CUENTA AnhoO | Aol | Afio2 | Aho3 | Aho4 | Aho5
TOTAL |TOTAL |TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 58.333| 65.486| 68.617| 71.518| 74.737
TOTAL INGRESOS 0| 58.333| 65.486| 68.617| 71.518| 74.737
Compras 10.868| 38.631| 40.369| 42.185| 44.084| 46.087
Pago a proveedores 10.868( 38.631| 40.369| 42.185( 44.084| 46.087
Gastos 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138[ 5.983| 5.986 5.989| 5.992| 5.995
Publicidad 4.300| 4.788| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350| 5.703| 5.706| 5.709 5.712 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 24.656| 55.104| 56.477| 54.319| 56.223| 58.232
TOTAL FLUJO OPERATIVO -24.656( 3.229( 9.009| 14.299| 15.295| 16.504
SALDO CAJA FINANCIERO -24.656( 3.229( 9.009| 14.299| 15.295| 16.504
FINANCIAMIENTO

Nuewvos préstamos

Pago capital 0 0

Pago intereses 0 0 0 0 0 0
TOTAL PAGO FINANCIERO 0 0 0 0 0 0
SALDO CAJA MES -24.656( 3.229( 9.009( 14.299( 15.295| 16.504
Saldo caja mes anterior 0 -24.656| -21.427| -12.417 1.881 17.177
SALDO CAJA ACUMULADO -24.656| -21.427(-12.417( 1.881 17.177| 33.681
FLUJO DE EFECTIVO NETO -24.656| 3.229] 9.009| 14.299| 15.295| 16.504|
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO [ 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 21,85%
VAN 5.049
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En el escenario pesimista se tiene una inversion inicial de $24.656, que deja un

saldo de caja positivo al final del periodo, de $16.504.

4.2.3. Escenarios apalancados
En ésta seccion se mostraran los tres escenarios con un préstamo bancario

para financiar el proyecto.

En el Anexo 8, se encuentran las tablas de amortizacion para cada escenario.

4.2.3.1. Estado de resultados apalancado
Los estados de resultados apalancados se realizan igual que los sin apalancar,
la Unica diferencia es que en gastos financieros se le debe afadir el porcentaje

de pago de intereses.

Tabla 45. Estado de resultados apalancado - Escenario optimista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA AhoO | Afo1l Ao 2 Ao 3 Aho 4 Afho 5
TOTAL |TOTAL |TOTAL TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS 21.835| 130.389| 136.257| 142.383| 148.790| 155.486
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 21.835| 130.389| 136.257| 142.383| 148.790| 155.486
5. EGRESOS 28.353 98.812| 102.067| 101.873| 105.833| 109.971
5.1 EGRESOS ORDINARIOS 28.353 98.812| 102.067| 101.873| 105.833| 109.971
5.1.1. COSTOS 14.566 82.338( 85.959 89.740( 93.694| 97.826
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 13.475| 80.468| 84.089| 87.870| 91.824| 95.956
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 13.475| 80.468| 84.089| 87.870| 91.824| 95.956
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 1.247 1.871 1.871 1.871 1.871 1.871
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247 1.871 1.871 1.871 1.871 1.871

UTILIDAD BRUTA 7.269| 48.051| 50.297| 52.643| 55.096 57.659
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 6.350 5.703 5.706 5.709 5.712 5.715
5.1.2.01.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 2.568 4.363 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. [OTROS DE ADMINISTRACION 782 1.340 1.340 1.340 1.340 1.340
5.1.2.02. GASTO DE VENTA 3.138 5.983 5.986 5.989 5.992 5.995
5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568 4.363 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 570 1.620 1.620 1.620 1.620 1.620

GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300 4,788 4.416 435 435 435

UTILIDAD OPERATIVA -6.519| 31.577| 34.189] 40.510| 42.957| 45.514
5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 1.940 2.863 2.232 1.542 787 88
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 1.940 2.863 2.232 1.542 787 88

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -8.459 28.714 31.957 38.968| 42.170| 45.426

PARTICIPACION EMPLEADOS 4.307 4,794 5.845 6.326 6.814

IMPUESTO A LA RENTA 948 1.055 1.286 1.392 1.499

UTILIDAD NETA -8.459 23.459 26.109 31.837 34.453 37.113
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En el gasto financiero, de la Tabla 45, se pueden observar los pagos de
intereses para el escenario optimista, que se pidié un préstamo de $38.500
dolares para financiar el proyecto.

Tabla 46. Estado de resultados apalancado - Escenario realista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA AnoO [ Aol | Aho2 | Aio3 | Afho4 | Aho5
TOTAL |TOTAL [TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4, INGRESOS 18.662| 95.132| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 18.662| 95.132| 99.413| 103.882( 108.557| 113.442
5. EGRESOS 26.201| 76.066| 78.298| 77.035| 79.877| 82.847
5.1. EGRESOS ORDINARIOS 26.201| 76.066| 78.298| 77.035| 79.877| 82.847
5.1.1. COSTOS 12.414| 59.592( 62.190| 64.902| 67.738| 70.702
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 11.323| 57.722| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 11.323| 57.722| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 1.247| 1.871| 1.871 1.871 1.871 1.871
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247| 1.871 1.871 1.871 1.871 1.871

UTILIDAD BRUTA 6.247| 35.540| 37.223| 38.981| 40.819 42.740
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108| 12.133( 12.139( 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 6.350] 5.703| 5.706 5.709 5.712 5.715
5.1.2.01.01. |SUELDOSY PRESTACIONES SOCIALES 2.568| 4.363| 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 782| 1.340| 1.340 1.340 1.340 1.340
5.1.2.02. GASTO DE VENTA 3.138| 5.983| 5.986 5.989 5.992 5.995
5.1.2.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568| 4.363| 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 570( 1.620| 1.620 1.620 1.620 1.620

GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300| 4.788| 4.416 435 435 435

UTILIDAD OPERATIVA -7.540| 19.066| 21.115| 26.847| 28.680| 30.595
5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 1.693( 2.499| 1.948 1.346 687 77
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 1.693( 2.499| 1.948 1.346 687 77

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -9.233| 16.567| 19.167| 25.502 27.993| 30.518

PARTICIPACION EMPLEADOS 2.485| 2.875 3.825 4.199 4,578

IMPUESTO A LA RENTA 547 633 842 924 1.007

UTILIDAD NETA -9.233| 13.535| 15.659| 20.835| 22.870| 24.933

En la Tabla 46, puede observar el estado de pérdidas y ganancias apalancado,

donde se detalla el interés a pagar por el préstamo solicitado.

Para éste escenario se hizo un préstamo de $33.600.
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CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA AnoO [ Aol | Aho2 | Aio3 | Aho4 | Aho5
TOTAL |TOTAL [TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4, INGRESOS 12.441| 63.421| 66.275| 69.255| 72.371| 75.628
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 12.441| 63.421| 66.275| 69.255| 72.371| 75.628
5. EGRESOS 22.427| 56.826| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903
5.1. EGRESOS ORDINARIOS 22.427| 56.826| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903
5.1.1. COSTOS 8.640| 40.352| 42.083| 43.891| 45.782| 47.758
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 7.549| 38.481| 40.213| 42.021| 43.912 45.888
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 7.549| 38.481| 40.213| 42.021| 43.912 45.888
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 1.247| 1.871| 1.871 1.871 1.871 1.871
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 1.247( 1.871] 1871 1.871 1.871 1.871

UTILIDAD BRUTA 3.801| 23.070| 24.192| 25.364| 26.589 27.870
5.1.2. GASTOS 13.787| 16.474| 16.108| 12.133( 12.139( 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 6.350/ 5.703| 5.706 5.709 5.712 5.715
5.1.2.01.01. |SUELDOSY PRESTACIONES SOCIALES 2.568| 4.363( 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 3.000 0 0 0 0 0
5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 782| 1.340| 1.340 1.340 1.340 1.340
5.1.2.02. GASTO DE VENTA 3.138| 5.983| 5.986 5.989 5.992 5.995
5.1.2.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 2.568| 4.363| 4.366 4.369 4.372 4.375
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 570 1.620| 1.620 1.620 1.620 1.620

GASTOS DE PUBLICIDAD 4.300| 4.788| 4.416 435 435 435

UTILIDAD OPERATIVA -9.986| 6.596| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725
5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 1.512( 2.231] 1.739 1.201 613 69
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 1.512( 2.231] 1.739 1.201 613 69

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -11.498| 4.365| 6.345[ 12.029| 13.837| 15.656

PARTICIPACION EMPLEADOS 655 952 1.804 2.076 2.348

IMPUESTO A LA RENTA 144 209 397 457 517

UTILIDAD NETA -11.498| 3.566| 5.184 9.828| 11.305[ 12.791

El estado de resultados pesimista logra tener utilidad desde el primer afio,

inferior a la de los otros escenarios, para éste caso se solicita un préstamo

mayor que en los otros dos afios, $30.000.

4.2.3.2.

Flujo de caja apalancado

El flujo de caja apalancado es similar al desapalancado, con la diferencia que

incluye el pago de capital mensual vy

el

pago de

los

intereses.
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Tabla 48. Flujo de caja apalancado - Escenario optimista

NOMBRE DE LA CUENTA Afo0 | Afol | Aho2 | Ailo3 | Aho4 | Afo5
TOTAL |TOTAL |TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 116.186| 134.635( 141.072| 147.036| 153.653
TOTAL INGRESOS 0] 116.186| 134.635| 141.072| 147.036| 153.653
Compras 20.416| 80.780| 84.415| 88.214 92.184| 96.373
Pago a proveedores 20.416| 80.780( 84.415| 88.214| 92.184( 96.373
Gastos 13.787| 16.474| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138| 5.983| 5.986| 5.989 5.992| 5.995
Publicidad 4300 4.783| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350| 5.703| 5.706| 5.709| 5.712| 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 34.204| 97.254| 100.523| 100.347| 104.323| 108.518
TOTAL FLUJO OPERATIVO -34.204| 18.932| 34.112| 40.725( 42.714| 45.135
FINANCIAMIENTO

Nuewos préstamos 38.500 0 0

Pago capital 3.655| 6.727| 7.358| 8.049| 8.804| 3.908

Pago intereses 1.940| 2.863| 2.232 1.542 787 88
TOTAL PAGO FINANCIERO 32,906/ -9.590| -9.590| -9.590| -9.590| -3.996
SALDO CAJA MES -1.298| 9.342 24.521| 31.135( 33.123| 41.139
Saldo caja mes anterior 0] -1.298| 8.043| 32.565[ 63.699| 96.823
SALDO CAJA ACUMULADO -1.298| 8.043| 32.565| 63.699| 96.823| 137.961
FLUJO DE EFECTIVO NETO -32.906] 9.342| 24.521| 31.135] 33.123] 41.139]
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 5,67%
VAN 140.341
TIR 58,38%

El apalancamiento ayuda a financiar el proyecto. El préstamo se solicitd para
pagar en 5 afios, a un interés del 9%.

Para ver informacion méas detallada referirse al Anexo 7.
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NOMBRE DE LA CUENTA AhoO | Aiiol| Afo2| Aho3 | Aio4 | Ahob5
TOTAL |TOTAL [TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
INGRESOS
Ingresos por ventas 87.500| 98.230| 102.926| 107.278| 112.105
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS 0| 87.500( 98.230( 102.926| 107.278| 112.105
Compras 16.302| 57.946( 60.553| 63.278| 66.126| 69.131
Pago a proveedores 16.302| 57.946| 60.553| 63.278| 66.126 69.131
Gastos 13.787| 16.474( 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138| 5.983| 5.986| 5.989] 5.992 5.995
Publicidad 4.300( 4.788| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350[ 5.703| 5.706| 5.709] 5.712| 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 30.090| 74.420| 76.661| 75.412| 78.265| 81.276
TOTAL FLUJO OPERATIVO -30.090| 13.080| 21.568| 27.515| 29.013| 30.829
FINANCIAMIENTO
Nuewvos préstamos 33.600 0 0
Pago capital 3.189| 5.871| 6.422| 7.024| 7.683| 3.410
Pago intereses 1.693( 2.499| 1.948 1.346 687 77
TOTAL PAGO FINANCIERO 28.718| -8.370| -8.370| -8.370| -8.370| -3.487
SALDO CAJA MES -1.372| 4.711|13.198| 19.145| 20.643| 27.342
Saldo caja mes anterior 0| -1.372 3.339| 16.537| 35.682| 56.325
SALDO CAJA ACUMULADO -1.372| 3.339|16.537| 35.682| 56.325| 83.666
FLUJO DE EFECTIVO NETO -28.718| 4.711]13.198] 19.145| 20.643] 27.342]
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO | 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 5,67%
VAN 35.264
TIR 38%
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En el escenario realista se comienza a tener saldo de caja positivo desde

mediados del 2016, pero va incrementando al pasar de los afios. Al final del
periodo el saldo es de $83.666.
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Tabla 50. Flujo de caja apalancado - Escenario pesimista

NOMBRE DE LA CUENTA AihoO | Aol | Afio2| Afo3 | Afo4 | Aho>5
TOTAL |TOTAL |TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 58.333( 65.486| 68.617 71.518| 74.737
TOTAL INGRESOS 0| 58.333| 65.486| 68.617| 71.518( 74.737
Compras 10.868( 38.631| 40.369| 42.185| 44.084| 46.087
Pago a proveedores 10.868| 38.631| 40.369| 42.185( 44.084| 46.087
Gastos 13.787| 16.474] 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
Ventas 3.138| 5.983| 5.986| 5.989 5.992( 5.995
Publicidad 4.300( 4.788| 4.416 435 435 435
Administrativos 6.350| 5.703| 5.706| 5.709( 5.712f 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 24.656| 55.104| 56.477| 54.319| 56.223| 58.232
TOTAL FLUJO OPERATIVO -24.656( 3.229| 9.009| 14.299| 15.295| 16.504
FINANCIAMIENTO

Nuewos préstamos 30.000 0 0

Pago capital 2.848| 5.242| 5.734| 6.272 6.860[ 3.045

Pago intereses 1.512 2.231| 1.739 1.201 613 69
TOTAL PAGO FINANCIERO 25.641| -7.473| -7.473| -7.473| -7.473| -3.114
SALDO CAJA MES 985| -4.244| 1.536| 6.826| 7.822 13.391
Saldo caja mes anterior 0 985| -3.259| -1.722 5.103[ 12.926
SALDO CAJA ACUMULADO 985| -3.259| -1.722| 5.103| 12.926 26.316
FLUJO DE EFECTIVO NETO -25.641| -4.244] 1.536] 6.826] 7.822| 13.391]
TASA LIBRE DE RIESGO 1,30%
RENDIMIENTO DEL MERCADO 16,30%
BETA 0,99
RIESGO PAIS 5,70%
CAPM 21,85%
TASA BANCO 8,50%
BONO DESARROLLO FINANCIERO | 0,50%
TASA FINANCIAMIENTO 9,00%
PART. EMPLE + IMP RENTA 37,00%
WACC 5,67%

En el escenario pesimista la deuda afecta bastante al escenario, se pide un
préstamo de 30.000 ddlares diferido a 5 afios, para tener saldo de caja para

pagar los insumos de la produccion, los gastos y compras necesarias.



4.2 4. Evaluacién financiera

Se va a realizar una comparacion entre los tres escenarios sin préstamo y con

apalancamiento.

Tabla 51. Escenarios no apalancados

ESCENARIOS SIN APALANCAMIENTO
T
Probabilidad | Escenarios VAN TIR asa
descuento

35% Optimista S 62.997,37 81% 21,9%

50% Realista $ 35.018,23 61% 21,9%

15% Pesimista S 5.048,53 | 29% 21,9%
VAN esperado ponderado $ 40.315,48

En la Tabla 51, se muestra 5 columnas. La primera es la probabilidad de que
ocurra cada escenario, esta ponderacion esta determinada por la cantidad de

unidades que representa cada escenario.

En el primer escenario se asume que se van a vender 4.800 unidades al afo, lo
gue representa una venta mensual de 400 unidades aproximadamente. Si se
asume que el producto se encuentra en 16 tiendas departamentales significa
gue cada local deberia vender 25 canastas mensualmente. Inicialmente se
quiere trabajar con los clientes mencionados anteriormente, pero se planea
buscar nuevos clientes interesados en el producto, o que incrementaria la
venta de las canastas. Por lo que el escenario toma una probabilidad de 35%,
ya que aun no es un producto conocido en el mercado, pero con el tiempo y los

esfuerzos se podria llegar a la meta.

El escenario realista pretende vender un promedio de 300 canastas al mes, lo
gue significa que cada una de las 16 tiendas debe vender 18 unidades
mensuales, lo que puede estar mas cerca de la realidad y mas aun tomando en
cuenta la expansion de ventas hacia otros distribuidores. Por eso se considero

con una ponderacion del 50%.
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El escenario pesimista pretende vender 2.400 productos al afio, o que implica
una venta de 12 canastas mensuales por almacén. Tomando en cuenta los
esfuerzos publicitarios para expandir las ventas se ponder6 éste escenario con

15% porque se espera cumplir una meta mas alta.

En la segunda columna se encuentra el nombre perteneciente a cada

escenario.

En la tercera y cuarta columna se encuentra el valor actual neto y la tasa

interna de retorno perteneciente a cada escenario.

En la pendltima columna se encuentra la tasa de interés esperada, que en

estos casos es el WACC.

Se puede concluir que el proyecto es viable, en todos los casos el VAN es
positivo y el TIR mayor a la tasa de descuento, menos en el escenario
pesimista apalancado.. Ademas si se calcula un VAN esperado de los tres

escenarios el resultado es de $40.315,48.

Tabla 52. Escenarios apalancados

ESCENARIOS CON APALANCAMIENTO
Tasa

Probabilidad| Escenarios VAN TIR

descuento
35%|Optimista S 140.341,11 58% 5,7%
50% |Realista S 35.264,16 38% 5,7%
15%|Pesimista S (6.059,08) 2% 5,7%
VAN esperado ponderado S 65.842,61

En la Tabla 52, muestra la comparaciéon de cada uno de los escenarios con
apalancamiento. En el caso del escenario optimista el VAN es de $140.341 y el

TIR del 58%. En el escenario realista el VAN es de $35.264 y en el pesimista
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desciende a $-6.059 y el TIR es menor a la tasa de descuento utilizada
(WACC).

El VAN esperado del proyecto con los tres escenarios es de $65.843.
A pesar de que uno de los escenarios no sea viable, existen grandes

posibilidades que el proyecto sea factible de realizarse.

En la tabla a continuacibn se puede observar el escenario realista sin

apalancamiento, junto con la proyeccion de ventas de la empresa a 5 afios.

Tabla 53. Escenario realista junto a la empresa

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA ANOO | Afol Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
TOTAL | TOTAL | TOTAL TOTAL TOTAL TOTAL

4, INGRESOS 375.827| 484.787] 524.807] 568590  616.509]  668.963
4.1, INGRESOS ORDINARIOS 343562 452.522| 492542 536325 584.244]  636.698
4.2, INGRESOS EXTRAORDINARIOS 32.265]  32.265 32.265 32.265 32.265 32.265
5. EGRESOS 386391 458.043] 489564] 520110] 557.514]  598.051
5.1. EGRESOS ORDINARIOS 386.235| 457.879] 489.392| 519930 557.324]  597.852
5.1.1. COSTOS 278.277] 347.409] 374.017] 402.996]  434.573]  468.993
51.1.01.  |COSTOS DIRECTOS 189.464] 253.676] 275.869]  300.136]  326.683  355.729
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 189.464| 253.676]  275.869  300.136]  326.683]  355.729
5.1.1.02. |COSTOS INDIRECTOS 88.960] 93.732 98.147|  102.859]  107.890]  113.264
5.1.1.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 55.245]  58.007 60.907 63.953 67.150 70.508
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 19.952| 20576 20.576 20.576 20.576 20.576
5.1.1.02.03. |OTROS COSTOS INDIRECTOS 13.772]  15.150 16.665 18.331 20.164 22.180

UTILIDAD BRUTA 97.550] 137.379] 150.790]  165.594] 181.935]  199.970
5.1.2. GASTOS 107.958| 110.471] 115375  116.934] 122.751]  128.859
5.1.2.0l. |GASTO DE ADMINISTRACION 101.205] 103.107]  108.255]  113.659]  119.334]  125.293
5.1.2.01.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 41.458 43.531 45.708 47.993 50.393 52.912
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 9.136|  6.443 6.765 7.103 7.458 7.831
5.1.2.01.03. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 162 162 162 162 162 162
5.1.2.01.05. |IMPUESTOS TASAS CONTRIBUCIONES 1534 1611 1.692 1.776 1.865 1.958
5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 48.915| 51.361 53.929 56.626 59.457 62.430
5.1.2.02. |GASTO DE VENTA 6.753]  7.363 7.120 3.275 3.417 3.566
5.1.2.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 1771 1860 1.953 2.050 2.153 2.260
5.1.2.02.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 181 190 199 209 220 231
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 4801 5314 4.968 1.015 1.044 1.075

UTILIDAD OPERATIVA -10.408]  26.908 35.415 48.660 59.184 71.111
5.1.2.03. |GASTO FINANCIERO 464 533 613 705 811 933
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 464 533 613 705 811 933
5.2. EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 156 164 172 181 190 199

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -10.872| 26374 34.802 47.955 58.373 70.178

PARTICIPACION EMPLEADOS 8.214 11.623 12.680 7.193 8.756 10.527

IMPUESTO A LA RENTA 1.807]  2.557 2.790 1.583 1.926 2316

UTILIDAD NETA -20.893| 12195 19.332 39.179 47.691 57.335
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La proyeccion de ventas de la empresa a cinco afos dice que su facturacion en
el 2020 es de $555.520,34, mientras que con el proyecto tendra ingresos de
$668.963.

Por otro lado la utilidad de la empresa segun su proyeccion normal seria de

$27.873, mientras que con el proyecto alcanzaria una cifra de $57.335.

Lo que quiere decir que el proyecto es mas rentable que las actividades que se

realizan actualmente en la empresa.
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5. RESULTADOS, CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

5.1. CONCLUSIONES

Una de las marcas de Industrias Prismatex Cia. Ltda., Papardu, que inicié con
la venta de ropa de bebé, se encuentra descontinuada. Por lo que se pretende

dar un giro a la linea de negocio y sacar provecho de la misma.

La empresa es reconocida dentro del sector industrial y se caracteriza por
realizar productos de buenas caracteristicas, incluso tiene una certificacion

internacional, pero los productos no son conocidos por los consumidores.

Existen varias empresas que forman parte del sector textil, que dependiendo de
las circunstancias son competencia, mientras que otras son clientes. Las
barreras de entrada para la creaciéon de una fabrica textil son altas, lo que
impide el gran aumento de nuevos competidores. Pero los mayores

competidores son el contrabando y los productos importados a bajos costos.

El sector textil no es el mas beneficiado de la industria manufacturera pero se
tiene la esperanza que con el alza de impuestos a productos importados,
repunten las ventas del sector y exista una mayor tendencia al consumo de

productos nacionales.

A partir de las encuestas realizadas se puede concluir que el 88% de las
personas estarian dispuestas a comprar una canasta de regalo para bebés, el
80% pagarian entre $25 a $75 y el 90% se encuentran en edades de 20 a 54

anos.

El uso de dispositivos moviles y compras por internet tiene una tendencia al

crecimiento.
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El promedio del crecimiento del PIB es la economia ecuatoriana, la industria
manufacturera y el sector textil es de 4,5%. Por lo tanto ese es el crecimiento
estimado para las ventas durante el proyecto.

La linea de negocio Papardu se encuentra inactiva, lo que significa que sus
ventas son inexistentes. Segun el andlisis financiero, si las ventas son acordes
con cualquiera de los escenarios, a excepcion del escenario pesimista con

apalancamiento, el proyecto es viable.

5.2. RECOMENDACIONES

Se recomienda que la empresa comience a promocionar con mayor fuerza sus
productos, destacando las fortalezas de la empresa y los afios de experiencia.
El proyecto se dedica a promover una linea de negocio pero se sugiere que se

realice un trabajo similar con las demas.

Se debe mantener los estandares altos de calidad para aminorar su

competencia y volverse un aliado.

Se deben aprovechar las regulaciones gubernamentales para incrementar las
ventas de productos hechos en Ecuador y destacarse con los productos de la

empresa.

Si la empresa decide implementar el proyecto, se propone que mantenga los
precios entre el rango de $25 a $75, y se dirija a personas entre 20 a 54 afios,

para tener mayor éxito en el negocio.

Se sugiere comenzar las ventas a través de un canal de distribucién que tenga
alcance a un gran namero de personas para lograr un fuerte posicionamiento
de la marca y posteriormente implementar la venta a través de un canal digital,

aprovechando las tendencias de consumo.
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Se sugiere que la empresa implemente el proyecto y haga un esfuerzo por
incrementar su cartera de clientes para los productos de Papardd, con el
objetivo de llegar a cumplir el escenario optimista. La mayor probabilidad es
gue el negocio sea factible e incremente las ventas de la linea de negocios de

articulos para bebés y por consiguiente de la empresa.
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Tabla 54. Poblacién Ecuador

ANEXO 1

Poblacion del Ecuador

Nacional Urbano Rural |Total
Azuay 380.445 331.682 380.445
Bolivar 51.792 131.849 51.792
Cafar 94.525 130.659 94.525
Carchi 82.495 82.029 82.495
Cotopaxi 120.970 288.235 120.970
Chimborazo 187.119 271.462 187.119
El Oro 464.629 136.030 464.629
Esmeraldas 265.090 269.002 265.090
Guayas 3.080.055 565.428 | 3.080.055
Imbabura 209.780 188.464 209.780
Loja 249.171 199.795 249.171
Los Rios 415.842 362.273 415.842
Manabi 772.355 597.425 772.355
Morona Santiago 49.659 98.281 49.659
Napo 35.433 68.264 35.433
Pastaza 36.927 47.006 36.927
Pichincha 1.761.867 814.420 | 1.761.867
Tungurahua 205.546 299.037 205.546
Zamora Chinchipe 36.163 55.213 36.163
Galdpagos 20.738 4.386 20.738
Sucumbios 73.040 103.432 73.040
Orellana 55.928 80.468 55.928
Santo Domingo 270.875 97.138 270.875
Santa Elena 170.342 138.351 170.342
Zonas no delimitadas - 32.384 -
Total 9.090.786 | 5.392.713 | 9.090.786

Tomado de INEC, 2010.




ANEXO 2

Encuesta

Por favor conteste la siguiente encuesta, no le tomard mas de 10 minutos.
Toda la informacidon proporcionada seré para fines académicos.

Datos generales
Edad

Género
____Masculino
____Femenino

Numero de hijos

Sector donde vive
__ Norte
____Centro

Sur

Valles

Nivel de ingresos (Ingresos individuales)
____Menos de $340

__$340 a $500

____$500 a $800

%800 a $1200

%1200 a $1500

____Mas de $1500

Nivel de estudio
____Primario
_____Secundario
____Universitario
_____Posgrado/Masterado

1. ¢Alguna vez ha comprado ropa para bebés o nifios hasta 4 afios?
Si
____No
Si su respuesta es afirmativa por favor continle con la encuesta,
caso contrario agradecemos su colaboracion.



2. ¢Qué tan frecuente compra regalos para bebés o nifios hasta 4 afos, de
acuerdo a cada ocasion?

Casi A Casi .
Nunca : Siempre
nunca | veces | siempre

Nacimiento del
bebé

Baby shower

Cumplearios

Como incentivo al
nino

Bautizo

3. ¢Cuantas veces al afio compra un regalo para bebé?
___la3veces
____4a6veces
____T7a9veces
____Masde 9 veces

4. ¢Qué regala cuando nace un nuevo bebé? Puede seleccionar mas de
una respuesta.

____Chocolates ____ Biberén

____ Flores ____Ropa de cama/cuna
____Libros ____Implementos para el bafio
___Ropa ____ Otro,

___Juguetes especifique

5. ¢Qué regala a nifios entre 0 y 4 afios? Puede seleccionar varias
respuestas.

____Golosinas ____Juguetes
____Libros ____ Otro, especifiqgue
____Ropa

6. ¢Donde adquiere productos para bebé o nifios hasta 4 afios? Seleccione
una respuesta
____Tienda de juguetes
____Tienda especializada para bebés/nifios
____En otro pais
____Viainternet
____ Otro, especifique




7. ¢Qué caracteristicas busca al momento de comprar ropa para bebés o
nifos hasta 4 ainos? Ordene de 1 al 5, siendo 1 el menos influyente y 5 el
prioritario. No puede repetir el mismo nimero en mas de una
caracteristica.

1/213|4|5

Marca

Colores

Material con el que esta hecha la prenda de vestir

Precio

Dibujos

8. ¢Cudl es la primera marca de ropa de nifios que se le viene a la mente?

9. ¢Qué eslo primero que se le viene a la mente al ver el siguiente logo?

I I un mundo lleno de monerias

Juvenil — Modema Otro, Especifique
. Divertida

Infantil —

Aburrida — Adulta

10. ¢Alguna vez ha enviado regalos a domicilio?
Si

____No
11.Si compraria un regalo a domicilio para un recién nacido. ¢ Donde quisiera
gue le entreguen su pedido?
____Enla casa u hospital del nifio
____Ensu casa o trabajo
____Retirarlo usted mismo
____ Otro, especifique




12. ¢ Cual seria su forma de pago preferida, en caso de que comprar un regalo
a domicilio?
____ Efectivo
____ Cheque
____ Tarjeta de crédito
____Transferencia bancaria
____ Tarjeta de débito

13. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una canastilla de regalo como la
gue se muestra a continuacién? Contiene: canasta de mimbre forrada,
pijama, body manga larga, gorrito, manoplas, zapatos, toalla pequefia
(todas las prendas de algodon), peluche, crema antipafalitis y pinza con el
nombre del bebé.

== 1B
_ $25a$50 —— :
_ $51a%$75 Y —
__ $76 a$100 — /4 —V =2
_ $101a$125 f; 'e
__ Masde $126 - * ==
Otro, especifique = “‘*‘**"J e

14. ¢ Pagaria un valor adicional por personalizar las prendas con el nombre del
recién nacido?
Si
No

15. ¢ Compraria usted una canasta de regalo como la que se mostré
anteriormente?
Si
No

MUCHAS GRACIAS



ANEXO 3

Calculo del tamafo muestral

La formula utilizada para calcular el tamafio de la muestra es la siguiente:

N-Z*-p-(1-p)
(N—-1)-e?+Z%:p-(1-p)

n—=—

Primeramente se va a especificar el significado de cada una de las
abreviaciones:
n= tamafo de la muestra
N= tamafio de la poblacion
Para el calculo sera 933.009
Z= desviacion segun el nivel de confianza
Nivel de confianza 90% — Z= 1,96
p= proporcion que se desea encontrar
En caso se desconoce lo que se puede esperar de la encuesta, se
recomienda que el valor sea de 50%
e= margen de error admitido
e=5%

La formula para calcular la muestra poblacional es:

933.009%(1,962)*50%%(1-50%)

n:
(933.009-1)*(5%"2)+(1,96"2)*50%*(1-50%)

N= 384 personas

Se puede concluir que el tamafio de la muestra es de 384 personas.



Tabla 55. Estado de resultado detallado - Escenario optimista

ANEXO 4

Estado de resultado sin apalancamiento

coDIGo NOMBRE DE LA CUENTA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afo3 | Afio4 | Afio5
5| 6| 7] g 9] 10 1] 12ftOTAL 1| 2] 3 4 5| 6 71 3 ol 10 1] 12ltoTAL | 2] 3 4 5| 6| 7] 8 of 100 11] 12[1OTAL [ TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS o o of o] of6.238]6.862[8.734| 21.835[7.823[8.540[8.584] 10.500] 13.690] 12.387] 9.6829.976| 13.169] 13.640] 10.464] 11.934] 130.389 8.175( 8.924| 8.971] 10.973[ 14.306[ 12.944] 10.117[ 10.425[ 13.761[ 14.253] 10.935[ 12.471] 136.257| 142.383 148.790| 155.486]
4.1, INGRESOS ORDINARIOS o o of o] of6.238]6.862[8.734| 21.835[7.823[8.540|8.584| 10.500] 13.690] 12.387] 9.682] 9.976| 13.169) 13.640| 10.464| 11.934] 130.389) 8.175| 8.924| 8.971] 10.973[ 14.306[ 12.944] 10.117] 10.425[ 13.761[ 14.253] 10.935] 12.471] 136.257| 142.383[ 148.790| 155.486]
5. EGRESOS 81] 1.634| 1.494] 3.714[ 1.6195.469]5.922|8.418[ 28.353]5.947|8.610| 6.417| 7.667|10.128| 8.826[7.094[7.276| 9.246] 9.537| 7.577]10.486] 98.812|6.165|6.627|6.745 8.280| 9.948] 9.172| 7.363] 7.553| 9.612 9.916| 7.935|12.751[102.067| 101.873| 105.833] 109.971
5.1 EGRESOS ORDINARIOS 81| 1.634| 1.494] 3.714| 1.6195.469]5.922|8.418[ 28.353|5.947|8.610| 6.417| 7.667|10.128| 8.826[7.094[7.276| 9.246| 9.537| 7.577]10.486[ 98.812|6.165|6.627|6.745| 8.280| 9.948] 9.172| 7.363| 7.553] 9.612| 9.916| 7.935|12.751[102.067| 101.873| 105.833 109.971
5.1.1. CcOSTOS o 156] 156] 156 156|4.006]4.391]5.546] 14.566]4.984]5.426|5.454] 6.636] 8.605| 7.800]6.131|6.312] 8.283[ 8.573| 6.614] 7.521] 82.338]5.201]5.663]5.692] 6.928| 8.985 8.144| 6.400] 6.589| 8.649| 8.952] 6.904] 7.852| 85.959 89.740| 93.694| 97.826]
5.1.1.01._|COSTOS DIRECTOS 0| 0| 0| o 0[3.850[4.235]5.390[ 13.475|4.828]5.270[ 5.298| 6.480| 8.449| 7.644|5.975[6.156| 8.127| 8.418| 6.458| 7.365[ 80.4685.045(5.508]5.536| 6.772| 8.829] 7.988] 6.244] 6.433| 8.493| 8.796| 6.748| 7.696| 84.080 87.870] 91.824] 95.956|
5.1.1.01.01 |[COSTO DE VENTAS 0| 0| 0| o 0[3.850[4.235[5.390] 13.475|4.828]5.270[5.298| 6.480| 8.449| 7.644|5.975[6.156| 8.127| 8.418| 6.458| 7.365| 80.4685.045|5.508]5.536| 6.772| 8.829] 7.988] 6.244] 6.433| 8.493| 8.796| 6.748] 7.696| 84.080| 87.870] 91.824] 95.956|
5.1.1.02. |COSTOS INDIRECTOS o 156] 156] 156] 156] 156] 156] 156] 1.247] 156] 156] 156] 156] 156] 156 156| 156| 156] 156| 156 156 1.871] 156] 156] 156] 156] 156] 156] 156] 156] 156] 156 156] 156| 1.871] 1871 1.871] 1.871
5.1.1.02.0L [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 0| 0| 0| o o o o o o o o 0 0| 0| o o o 0 0| 0| 0| o o o 0 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0|
5.1.1.02.02. [ DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156] 156] 156] 156| 156] 156| 156] 1.247] 156| 156] 156| 156| 156| 156| 156] 156] 156| 156 156| 156| 1.871 156] 156| 156] 156] 156| 156| 156| 156 156| 156 156| 156 1.871] 1.871 1.871] 1.871
Magquinaria y equipo 156| 156] 156| 156] 156| 156| 156| 156| 1.247| 156| 156| 156| 156| 156] 156| 156| 156| 156| 156| 156| 156| 1.871| 156| 156| 156| 156| 156| 156] 156| 156 156| 156| 156| 156| 1.871) 1.871] 1.871] 1.871

UTILIDAD BRUTA o] -156| -156| -156| -156|2.233|2.471/3.188] 7.269|2.839|3.114|3.131] 3.864| 5.086| 4.586|3.551|3.663| 4.886| 5.066| 3.850| 4.413[ 48.051|2.974|3.261/3.279] 4.045| 5.322| 4.800| 3.718| 3.835 5.113[ 5.301] 4.031] 4.619| 50.207| 52.643| 55.096| 57.659

5.1.2. GASTOS 81| 1.479| 1.339] 3.559| 1.464|1.464|1.531|2.873| 13.787| 964|3.184| 964| 1.031| 1.524] 1.025| 964| 64| 964 64| 964| 2.965 16.474| 964| 964|1.053| 1.353| 964| 1.028] 964| 964 964] 964| 1.031| 4.898 16.108] 12.133] 12.139] 12.145
5.1.2.01.|GASTO DE ADMINISTRACION o] 1.000[ 970 o70| 970| 970] 970| 500[ 6.350] 470| 470| 470 470 470| S01| 470| 470| 470] 470| 470] s01] 5.703| 470| 470| 470 470 470] 503| 470] 470] 470] 470] 470] 503| 5.706] 5.709] 5.712] 5.715
5.1.2.01.01 |[SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES o 388] 358 358| 358] 358] 358| 388| 2.568] 358| 358] 358] 358] 358| 389] 358 358 358] 358 358 389] 4.363] 358] 358] 358 358] 358] 391) 358] 358] 358] 358 358] 391 4.366| 4.369| 4372 4.375
salarios ol 300 300] 300] 300] 300] 300] 300 2.100] 300] 300] 300] 300 300] 300] 300| 300 300] 300] 300] 300 3.600] 300 300] 300] 300] 300 300 300 300 300] 300] 300 300/ 3.600] 3.600] 3.600] 3.600

Aporte patronal ol 33 33 33| 33 33 33 33| 23] 33 33| 33 33 33| 33 33| 33| 33 33 33 33] 401] 33| 33 33] 33 33 33 33 33 33 33] 33 33 401] 401f 401] 401

Décimo tercer 0| 0| 0| of o o o 30 30, of o o 0| 0| o o o 0 0| o 31 3 o o o 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 of 32 32) 34 35 37

Décimo cuarto ol 30 0| of of o o o 30, of o o 0| of 31 o o 0| 0| 0 0| 3 ol o o 0| o 32 0| 0 0| 0 0| 0 32) 34 35 37

Fondo de reserva of 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| a7s| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 300] 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 300 300 300 300

5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS | 0| 500] 500| 500] 500] s00] soo] o 3.0000 o of o 0| 0| o o o 0 0| 0 0| of o o 0 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0|
Servicios prestados o] soof s00] soof 00| 500 s0of of 3000 of of o 0| 0| o o o 0 0| 0| 0| of of o o 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0|

5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION o 112] 112 112| 112] 112] 112] 112 782[ 112[ 112] 112 112 112] 112 112 112] 112] 112] 112] 112] 1.340] 112] 112] 112 112] 112 112] 112[ 112[ 112[ 112 112] 112] 1.340] 1.340[ 1.340] 1.340)
Material oficina 0| 8| 8| g 8 8 8 8 s3] 8 8 g g 8| g 8 3 8| 3| 8| 8| 0 8 8 3 8| §| 3| 3| 8| 8| 8| 8| 8| 90 90 90 90

Arriendo o 104] 104 104] 104] 104] 104] 104] 729] 104] 104] 104] 104] 104] 104 104] 104] 104] 104] 104] 104] 1.250] 104] 104] 104 104] 104] 104] 104] 104] 104] 104] 104] 104] 1.250] 1.250] 1.250] 1.250

5.1.2.02. |GASTO DE VENTA o 398] 368] 368| 493| 493] 493] 523| 3.138] 493| 493] 493] 493| 493| 524 493 493| 493[ 403| 403 524] 5.983] 493| 493| 493] 493] 493| 26| 493] 493 493 493 493] s26| 5.986| 5989 5.992] 5.995
5.1.2.02.01 [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE o 388] 358] 3s8| 358] 358] 358] 388] 2.568] 358] 358] 358] 358] 358 389 358 358 358] 358 358 389] 4.363] 358] 358] 358] 358] 358] 391) 358] 358] 358] 358 358] 391| 4.366| 4.369| 4.372] 4.375
salarios ol 300 300 300] 300] 300] 300] 300] 2.100] 300] 300] 300] 300 300] 300] 300] 300] 300] 300] 300] 300 3.600 300] 300] 300] 300 300 300 300 300] 300] 300] 300 300| 3.600] 3.600] 3.600] 3.600

Aporte patronal of 33 33 33 33 33 33 33] 234] 33 33] 33 33 33| 33 33| 33| 33 33 33] 33] 401] 33 33 33] 33 33 33 33 33 33 33] 33 33 401] 401f 401] 401

Décimo tercer 0| 0| 0| of of o o 30 30, of o o 0| 0| o o o 0 0| o 31 3 ol o o 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 of 32 32| 34 35 37

Décimo cuarto o 30 0| of of of o o 30, of o o 0| of 31 o o 0 0| 0 0| 3] ol o o 0| o 32 0| 0| 0| 0 0| 0 32| 34 35 37

Fondo de reserva of 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 17s| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 300] 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 25| 300 300 300 300

5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA of 10 10[ 10] 135] 135] 135] 135] s70] 135] 135] 135] 135] 135] 135 135| 135| 135] 135| 135] 135 1.620] 135] 135] 135] 135] 135] 135] 135] 135] 135| 135] 135 135| 1.620] 1.620] 1.620] 1.620
TELEFONOS CLARO of 10 10 10 10] 10[ 10 10 70l 10| 10| 10| 10 10 10 10[ 10 10 10[ 10 10| 120 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 120[ 120] 120] 120]
VEHICULOS 0| 0| 0| o 125| 125| 125| 125| soo| 125| 125| 125| 125| 125] 125| 125] 125| 125| 125| 125| 12| 1.500] 125| 125| 125| 125| 125| 125| 125] 125 125] 125| 125| 125] 1.500] 1.500] 1.500] 1.500|

GASTOS DE PUBLICIDAD 81l 81 o[ 22200 o o] 68[1.850] 4300 o0[2220] o] 8] 560 o o o 0| 0| o 1.940] 4788 o] o] 89] 389 0| 0| 0| 0| 0| o 68] 3.870] 4.416] 435] 435 435

Encuestas 81l 81 0| of of of of o 16 o o o 0| 0| o o o 0| 0| 0 0| of of of 8 e 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| o 178 0| 0| 0|

Vibrines 0| 0| 0| of of of o s0 s o o o 0| 0| o o o 0| 0| ol 50 500 ol o of 50 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 50) 50) 50 50
Termometros 0| 0| o[ 22200 of of o of 2220 o[2.220] 0 0| 0| o o o 0| 0| 0 of 22200 of of 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0 0| 0| 0|

Google AdWords 0| 0| 0| of of o e o 68 o o o 8 0| o o o 0| 0| 0 0| 68] o o o 0| 0| 0| 0| 0| 0| o 68 0| 68] 135| 135] 135

Revista Familia 0| 0| 0| of of of o o of o o o o] 60| o o o 0| 0| 0 of seof of of o 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0 0| 0| 0|

Percheo cadenas departamentales 0| 0| 0| of of of oftsoo[ 1.800] of of o 0| 0| o o o 0| 0| o 1800 1.8%] o of 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0 0| 0| 0|

Facebook 0| 0| 0| of of of o o of o o o 0| 0| o o o 0| 0| 0| 0| of o o o 250 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| o 2s0] 250 250] 25|

Volantes Diners 0| 0| 0| of of o o o of o o o 0| 0| o o o 0| 0| 0| 0| of o o 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 o 3.870] 3.870) 0| 0| 0|

UTILIDAD OPERATIVA -81[-1.634]-1.494[ -3.714] -1.619] 769 940[ 315[ -6.519[1.876] -70[2.167] 2.833] 3.562 3.561[2.587[2.700] 3.922] 4.103[ 2.887| 1.448[ 31.577[2.011[2.297[2.226] 2.693[ 4.358] 3.771| 2.754] 2.872] 4.149] 4.338] 3.000[ -280] 34.189] 40.510 42.957] 45.514]

5.1.2.03. |GASTO FINANCIERO 0| 0| 0| of of o o o o o o o 0| 0| o o o 0 0| 0 0| of o o 0 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0 0| 0| 0|
5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0| 0| 0| of of o o o of o o o 0| 0| o o 0 0| 0| 0| of o o o 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0 0| 0| 0| 0| 0| 0|
5.2, EGRESOS EXTRA ORDINARIOS o o of o of o o o of of o o 0| 0| o o o 0 0| 0 o o o o o 0| 0| 0| 0 0 o 0 o 0 0 0| 0| 0|
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -81]-1.634]-1.494 -3.714[-1.619] 769] 940 315 -6.519]1.876] -70|2.167| 2.833[ 3.562| 3.561[2.587]2.700] 3.922| 4.103] 2.887| 1.448| 31.577[2.011[2.297|2.226[ 2.693] 4.358| 3.771| 2.754] 2.872] 4.149] 4.338] 3.000] -280] 34.189] 40.510[ 42.957] 45.514]
PARTICIPACION EMPLEADOS 15| 141 47 281 325| 425| 534] 534] 388] 405| 88| 15| 433] 217] 4.737] 302[ 345] 334] 404] e54] ses| 413[ 431 622] 651 450) 5.128] 6076 6.444] 6.827)

IMPUESTO A LA RENTA 25| 31] 10 62| 72| 04| 118] 118] 85[ 8] 129] 135 95| 48] 1.042] 66| 76| 73] 89| 144] 124] 01] 95| 137] 143 99 1128] 1.337] 1.418] 1502

UTILIDAD NETA -81{-1.634|-1.494[-3.714| -1.619| 628 768] 258 -6.519/1.532] -70[1.771] 2.315 2.910] 2.9092.114|2.206| 3.205| 3.352| 2.359| 1.183[ 25.798[1.643[1.877[1.819] 2.200 3.560| 3.081| 2.250| 2.346| 3.300| 3.544] 2.451[ -280] 27.933] 33.096| 35.096] 37.185]




Tabla 56. Estado de resultados detallado - Escenario realista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 | Afio4 | Afio5
5 6| 7| 8| 9| 10| 11 12({TOTAL 1 2 3 4 5| 6| 7| 8| 9| 10| 11§ 12|TOTAL 1 2| 3| 4 5) 6| 7| 8| 9| 10| 11§ 12|TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS 0| 0] 0 0 0] 5.462| 5.917) 7.283| 18.662| 5.708| 6.231| 6.263| 7.661| 9.988| 9.037| 7.064| 7.278| 9.608| 9.951| 7.634| 8.707| 95.132| 5.965| 6.511 6.545| 8.006| 10.438| 9.444| 7.382| 7.606| 10.040| 10.399| 7.978| 9.099| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442]

4.1 INGRESOS ORDINARIOS 0] 0| 0| 0| 0 5.462| 5.917| 7.283| 18.662| 5.708| 6.231| 6.263| 7.661| 9.988| 9.037| 7.064| 7.278| 9.608| 9.951| 7.634| 8.707| 95.132| 5.965| 6.511| 6.545| 8.006| 10.438| 9.444| 7.382| 7.606| 10.040| 10.399) 7.978| 9.099| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442
4.2. INGRESOS EXTRAORDINARIOS

5 EGRESOS 81 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 4.933| 5.277| 7.447| 26.201| 4.583| 7.120| 4.920| 5.835| 7.740| 6.665| 5.405| 5.536| 6.949| 7.158| 5.752| 8.405| 76.066| 4.738| 5.070| 5.180| 6.366| 7.453| 6.914| 5.598| 5.734| 7.211| 7.429| 6.028| 10.575[ 78.298| 77.035| 79.877| 82.847|

G518 EGRESOS ORDINARIOS 81| 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 4.933| 5.277| 7.447| 26.201| 4.583| 7.120| 4.920| 5.835| 7.740| 6.665| 5.405| 5.536| 6.949| 7.158| 5.752| 8.405| 76.066| 4.738| 5.070| 5.180| 6.366| 7.453| 6.914| 5.598| 5.734| 7.211| 7.429| 6.028| 10.575[ 78.298| 77.035| 79.877| 82.847,

Eailil ICOSTOS 0| 156 156 156 156| 3.470| 3.746| 4.575| 12.414| 3.619| 3.937| 3.956| 4.804| 6.216| 5.639| 4.442| 4.572| 5.986| 6.194| 4.788| 5.439| 59.592| 3.775| 4.107| 4.127| 5.013| 6.489| 5.886| 4.635| 4.771| 6.248| 6.466| 4.997| 5.677( 62.190| 64.902| 67.738] 70.702

5.1.1.01. [COSTOS DIRECTOS 0 0f 0] 0] 0 3.314] 3.590| 4.419| 11.323| 3.463| 3.781| 3.800 4.648| 6.061| 5.483| 4.286| 4.416| 5.830| 6.038| 4.632| 5.283| 57.722| 3.619| 3.951| 3.971| 4.858| 6.333| 5.730| 4.479| 4.615| 6.092| 6.310| 4.841| 5.521| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832]

5.1.1.01.01. [COSTO DE VENTAS 0] 0] 0 0 0] 3.314] 3.590| 4.419| 11.323| 3.463| 3.781| 3.800| 4.648| 6.061| 5.483| 4.286| 4.416 5.830| 6.038| 4.632| 5.283| 57.722| 3.619| 3.951 3.971| 4.858| 6.333| 5.730| 4.479| 4.615| 6.092| 6.310| 4.841| 5.521| 60.319| 63.031| 65.868] 68.832]

5.1.1.02. (COSTOS INDIRECTOS 0| 156 156 156 156| 156 156 156| 1.247| 156| 156/ 156| 156 156| 156| 156 156| 156/ 156| 156 156 1.871) 156 156| 156 156 156) 156 156| 156 156 156 156 156| 1.871 1.871 1.871 1.871]

5.1.1.02.02. [DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156 156 156 156| 156 156| 156| 1.247| 156| 156 156| 156 156 156| 156 156| 156/ 156| 156 156| 1.871) 156/ 156| 156 156 156) 156 156| 156 156 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871]

Maquinaria y equipo 156 156 156 156 156| 156 156 156| 1.247| 156| 156 156| 156 156 156| 156 156| 156/ 156| 156 156 1.871) 156/ 156| 156| 156 156| 156 156| 156 156 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871

UTILIDAD BRUTA Of -156] -156| -156| -156( 1.992| 2.171| 2.708| 6.247| 2.089| 2.294| 2.307| 2.857| 3.772| 3.398| 2.622| 2.706| 3.622| 3.757| 2.846| 3.268| 35.540| 2.190| 2.405| 2.418| 2.992| 3.949| 3.558| 2.747| 2.835| 3.792| 3.934| 2.981| 3.422[ 37.223| 38.981 40.819| 42.740)

Enil GASTOS 81) 1.479[ 1.339] 3.559| 1.464| 1.464| 1.531) 2.873| 13.787| 964 3.184| 964| 1.031| 1.524| 1.025| 964| 964 964| 964| 964| 2.965| 16.474| 964| 964| 1.053| 1.353 964| 1.028| 964| 964 964 964) 1.031| 4.898| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145]

5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 0] 1.000] 970 970 970| 970| 970 500[ 6.350| 470| 470| 470| 470| 470| 5S01| 470 470| 470| 470/ 470| 501 5.703| 470| 470| 470| 470 470 503| 470 470 470 470 470 503| 5.706| 5.709] 5.712 5.715]

5.1.2.01.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 0 388| 358 358, 358| 358| 358| 388 2.568| 358 358| 358 358| 358 389| 358) 358/ 358| 358 358| 389 4.363| 358 358 358 358 358| 391 358| 358 358 358| 358 391| 4.366| 4.369 4.372 4.375

Salarios O] 300 300] 300[ 300] 300[ 300] 300/ 2.100| 300, 300[ 300] 300/ 300] 300/ 300] 300] 300] 300, 300| 300] 3.600| 300| 300/ 300| 300 300[ 300] 300 300 300 300[ 300 300| 3.600 3.600]  3.600 3.600]

Aporte patronal 0| 33| 33 33 33 33 33 33| 234 33 33 33| 33 33| 33 33 33 33 33 33 33 401 33 33 33 33 33 33| 33 33 33 33 33 33 401 401 401 401

Décimo tercer 0 0 0] 0] 0| 0| 0| 30) 30 0| 0| 0 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0] 31 31 0] 0] 0| 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0 0] 32| 32 34] 35| 37|

Décimo cuarto 0] 30 0 0 0 0 0 0 30 0 0 0] 0 0 31 0 0 0 0] 0 0 31 0 0 0 0 0 32| 0 0 0 0] 0 0 32 34§ 35 37

Fondo de reserva 0] 25| 25| 25 25 25 25 25| 175! 25 25 25| 25| 25 25 25| 25 25 25 25| 25 300 25 25| 25 25 25 25| 25| 25 25 25 25 25 300} 300 300} 300

5.1.2.01.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 0| 500 500 500 500] 500| 500 0[ 3.000, 0| 0| 0 0] 0| [ 0] 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0|

Servicios prestados 0 500) 500 500 500 500| 500 0[ 3.000 0| 0| 0 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0 0] 0| 0| 0 0| 0|

5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 0 112 112 112 112| 112 112| 112 782 112| 112| 112 112| 112 112| 112 112| 112] 112 112| 112| 1.340| 112| 112 112| 112 112) 112 112] 112 112] 112 112 112| 1.340 1.340| 1.340] 1.340,

Material oficina 0] 8| 8 8 8 8 8| 8| 53| 8 8| 8| 8 8 8| 8 8 8 8| 8 8 90 8| 8 8 8 8| 8| 8 8 8| 8| 8 8 90 90| 90 90|

Arriendo [ 104 104 104 104| 104 104| 104 729| 104| 104] 104| 104| 104| 104| 104 104| 104] 104| 104| 104| 1.250| 104| 104| 104 104 104) 104 104| 104 104 104| 104 104| 1.250 1.250] 1.250] 1.250]

5.1.2.02. GASTO DE VENTA 0 398| 368, 368, 493| 493| 493| 523| 3.138]| 493| 493| 493 493| 493| 524 493)| 493| 493| 493| 493| 524| 5.983| 493| 493| 493| 493 493| 526| 493 493 493 493 493 526/ 5.986 5.989] 5.992 5.995|

5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE O] 388 358 358 358| 358/ 358| 388 2.568| 358) 358 358| 358/ 358| 389 358| 358 358 358) 358 389| 4.363| 358 358 358 358 358 391| 358 358 358 358 358 391 4.366] 4.369 4.372| 4375

Salarios O] 300 300, 300[ 300] 300/ 300[ 300[ 2.100| 300, 300[ 300] 300[ 300] 300/ 300] 300] 300] 300, 300| 300] 3.600| 300] 300/ 300| 300 300[ 300] 300 300 300 300[ 300 300| 3.600 3.600]  3.600 3.600)

Aporte patronal 0| 33| 33 33 33 33 33 33| 234 33 33 33| 33 33 33 33 33 33 33 33 33 401 33 33 33 33 33 33| 33 33 33 33 33 33 401 401 401 401

Décimo tercer 0 0f 0] 0] 0| 0| 0| 30 30 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 31 31 0] 0 0| 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0 0] 32| 32 34] 35 37|

Décimo cuarto 0] 30 0 0 0 0 0 0 30 0 0 0] 0 0 31 0 0 0 0] 0 0 31 0 0 0 0 0 32| 0 0 0 0] 0 0 32 34 35 37

Fondo de reserva 0| 25 25 25 25 25| 25| 25 175 25| 25| 25 25 25| 25| 25 25| 25| 25| 25 25| 300 25| 25 25| 25| 25| 25 25 25| 25| 25| 25 25| 300 300] 300 300]

5.1.2.02.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 0| 0 0] 0] 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0| 0 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0|

5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 0 10| 10| 10| 135 135/ 135 135 570| 135] 135| 135 135 135| 135| 135/ 135| 135 135 135 135 1.620| 135 135 135 135 135| 135 135] 135 135 135 135 135] 1.620 1.620 1.620] 1.620|

TELEFONOS CLARO 0] 10 10 10 10 10| 10| 10 70 10} 10| 10] 10 10} 10| 10 10} 10| 10] 10 10} 120 10| 10 10} 10| 10| 10 10 10| 10| 10] 10 10} 120 120 120 120]

INTERNET 0| 0 0] 0] 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0| 0| 0] Y 0| [ 0 0] 0| [ 0| 0] 0] 0| [ 0] 0|

VEHICULOS 0| 0 0] 0] 125] 125 125 125 500 125[ 125 125 125| 125| 125| 125 125| 125 125 125| 125/ 1.500| 125 125 125 125 125 125 125| 125 125 125 125 125| 1.500 1.500 1.500 1.500]

GASTOS DE PUBLICIDAD 81 81 0[ 2.220 0| 0| 68| 1.850[ 4.300] 0] 2.220] 0f 68| 560 0| 0] 0| 0| 0 0[ 1.940| 4.788 [ 0] 89| 389 0| 0f 0| 0| 0| 0 68 .870( 4.416 435 435 435

Encuestas 81 81 0 0 0 0 0 0 162 0 0 0) 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 89 89 0 0] 0 0 0 0] 0 0 178 0] 0 0|

Vibrines 0| 0 0] 0] 0] 0| 0] 50 50 0| 0| 0 0] 0] 0] 0] 0] 0| 0] 0] 50 50] [ 0] 0] 50] 0] 0 0] 0| 0] 0| 0] 0] 50| 50] 50 50|

Termémetros 0 0 0f 2.220 0| 0| 0| 0f 2.220, 0] 2.220] 0f 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0] 0] 2.220, 0] 0] 0| 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0 0] 0| 0| 0 0| 0|

Google AdWords 0] 0] 0 0 0 0 68 0 68 0 0 0] 68 0 0 0 0 0 0] 0 0 68 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0] 68 0 68 135] 135 135

Revista Familia 0] 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0] 560] 0 0 0 0 0) 0 0 560 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0|

Percheo cadenas depar 0| 0 0] 0] 0] 0| 0] 1.800] 1.800] 0| 0| 0 0] 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0[ 1.890] 1.890 0] 0] 0] 0| 0] 0 0] 0] [ 0| 0] 0] 0| 0| 0| 0|

Facebook 0 0 0] 0] 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0f 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0] 0 250 0| 0f 0| 0| 0| 0 0] 0| 250 250 250 250

Volantes Diners 0] 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0] 3.870[ 3.870] 0] 0 0|

Tienda virtual 0] 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0|

Otros gastos publicidad 0| 0 0] 0] 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0 0] 0| 0| 0 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0|

UTILIDAD OPERATIVA -81) -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| 528| 640| -165| -7.540| 1.125| -889| 1.344 1.826| 2.248| 2.372| 1.658| 1.743| 2.659| 2.794| 1.883| 303| 19.066| 1.226| 1.441| 1.365| 1.640| 2.985| 2.529| 1.783| 1.872| 2.829| 2.970| 1.950| -1.476| 21.115| 26.847| 28.680| 30.595|

5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 0] 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0)

5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0] 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0] 0 0 0 0] 0 0|

B2 EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0] 0 0| 0| 0| 0| 0] 0 0| 0| 0] 0 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0| 0] 0| 0|

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -81) -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| 528| 640| -165| -7.540| 1.125| -889| 1.344 1.826| 2.248| 2.372| 1.658| 1.743| 2.659| 2.794| 1.883| 303| 19.066| 1.226| 1.441| 1.365| 1.640| 2.985| 2.529| 1.783| 1.872| 2.829| 2.970| 1.950| -1.476| 21.115| 26.847| 28.680| 30.595

PARTICIPACION EMPLEADOS 79 96 169 202 274] 337| 356| 249 261 399 419 282 45| 2.860| 184 216| 205| 246 448| 379| 268| 281 424 446| 293 3.167| 4.027 4.302| 4.589

IMPUESTO A LA RENTA 17 21 37] 44] 60 74 78] 55| 58 88| 92| 62 10 629 40| 48| 45, 54 99| 83| 59 62] 93] 98| 64] 697 886 946 1.010]

UTILIDAD NETA -81) -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| 432| 523| -165| -7.540| 919| -889| 1.098| 1.492| 1.837| 1.938| 1.355| 1.424| 2.172| 2.283| 1.538| 247| 15.577| 1.002| 1.177| 1.115| 1.340| 2.439| 2.067| 1.457| 1.529| 2.311| 2.427| 1.593| -1.476| 17.251| 21.934| 23.431| 24.996|




Tabla 57. Estado de resultados detallado - Escenario pesimista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Aiio 0 Aiio 1 Afio 2 Afio3 | Aiio4 | Afo5
5| 6 7| 8 9 10 11| 12|TOTAL 1] 2| 3 4 5| 6 7 8 9 10 11 12|TOTAL 1 2 3 4 5 6 7 8 9| 10 11 12|TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS 0| 0 Y 0 0f 3.641) 3.945| 4.855| 12.441| 3.805| 4.154| 4.175| 5.107| 6.659| 6.025| 4.709| 4.852| 6.405| 6.634| 5.090| 5.805| 63.421| 3.976| 4.341| 4.363| 5.337| 6.959] 6.296| 4.921| 5.071| 6.694| 6.933| 5.319| 6.066| 66.275| 69.255| 72.371) 75.628]
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 0| 0 0| 0 0f 3.641) 3.945| 4.855| 12.441| 3.805| 4.154| 4.175| 5.107| 6.659| 6.025| 4.709| 4.852| 6.405| 6.634| 5.090| 5.805| 63.421| 3.976| 4.341| 4.363| 5.337| 6.959] 6.296| 4.921| 5.071| 6.694| 6.933| 5.319| 6.066| 66.275| 69.255| 72.371) 75.628]
B EGRESOS 81 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 3.829| 4.080| 5.974| 22.427| 3.428| 5.860| 3.653| 4.286| 5.720| 4.837| 3.977| 4.064| 5.006| 5.145| 4.208| 6.643| 56.826| 3.532| 3.753| 3.856| 4.747| 5.342| 5.004| 4.105| 4.196| 5.181| 5.326| 4.414| 8.735| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903
Bl EGRESOS ORDINARIOS 81 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 3.829| 4.080| 5.974| 22.427| 3.428| 5.860| 3.653| 4.286| 5.720| 4.837| 3.977| 4.064| 5.006| 5.145| 4.208| 6.643| 56.826| 3.532| 3.753| 3.856| 4.747| 5.342| 5.004| 4.105| 4.196| 5.181| 5.326| 4.414| 8.735| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903|
Enikik COSTOS 0] 156 156 156 156| 2.365| 2.549| 3.102| 8.640| 2.465| 2.676| 2.689| 3.255| 4.196| 3.811| 3.013| 3.100( 4.042| 4.181| 3.244| 3.678| 40.352| 2.569| 2.790| 2.803| 3.394| 4.378| 3.976| 3.142| 3.232| 4.217| 4.362| 3.383| 3.836| 42.083| 43.891| 45.782| 47.758
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 0 0| 0] 0| 0] 2.209| 2.393| 2.946| 7.549| 2.309| 2.520| 2.534| 3.099| 4.040| 3.656| 2.857| 2.944| 3.886| 4.025| 3.088| 3.522| 38.481| 2.413| 2.634| 2.648| 3.238| 4.222| 3.820| 2.986| 3.077| 4.061| 4.207| 3.227| 3.681| 40.213| 42.021| 43.912| 45.888
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 0] 0 0| 0 0[ 2.209| 2.393| 2.946| 7.549| 2.309| 2.520| 2.534| 3.099| 4.040| 3.656| 2.857| 2.944| 3.886| 4.025| 3.088| 3.522| 38.481| 2.413| 2.634| 2.648| 3.238| 4.222| 3.820| 2.986| 3.077| 4.061| 4.207| 3.227| 3.681| 40.213| 42.021| 43.912| 45.888
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 0] 156 156 156 156| 156 156 156| 1.247[ 156 156| 156 156| 156 156| 156| 156/ 156| 156 156 156| 1.871| 156 156| 156| 156| 156| 156/ 156| 156/ 156| 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871]
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156 156 156 156| 156 156| 156 1.247| 156 156] 156| 156 156| 156 156| 156| 156/ 156| 156 156| 1.871| 156 156| 156 156| 156 156 156| 156/ 156| 156 156 156| 1.871 1.871 1.871 1.871
Maquinaria y equipo 156 156 156 156 156| 156 156 156| 1.247 156 156| 156| 156/ 156| 156/ 156| 156 156 156| 156 156| 1.871| 156 156| 156| 156| 156| 156/ 156| 156/ 156| 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871]

UTILIDAD BRUTA Of -156] -156| -156| -156| 1.276| 1.395| 1.753| 3.801| 1.340| 1.478| 1.486| 1.853| 2.463| 2.213| 1.696| 1.752| 2.363| 2.453| 1.846| 2.127| 23.070| 1.408| 1.551| 1.560| 1.943| 2.581| 2.320| 1.779| 1.838| 2.476| 2.570| 1.936] 2.230| 24.192| 25.364| 26.589| 27.870|

Euilz GASTOS 81| 1.479| 1.339| 3.559| 1.464| 1.464| 1.531| 2.873| 13.787| 964| 3.184| 964| 1.031) 1.524| 1.025| 964| 964| 964| 964 964| 2.965| 16.474| 964| 964| 1.053| 1.353| 964| 1.028| 964| 964| 964| 964| 1.031| 4.898| 16.108| 12.133| 12.139| 12.145
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 0| 1.000, 970 970 970[ 970| 970 500 6.350| 470 470[ 470 470| 470 501| 470[ 470| 470( 470| 470| 501) 5.703| 470( 470| 470[ 470| 470| 503 470| 470 470| 470| 470 503| 5.706 5.709; 5.712] 5.715]
5.1.2.01.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 0] 388 358 358 358 358| 358 388| 2.568| 358 358] 358| 358 358| 389 358) 358| 358 358| 358 389) 4.363| 358 358| 358 358) 358| 391 358| 358 358| 358 358 391| 4.366 4.369 4.372 4.375
Salarios 0] 300 300] 300 300 300] 300 300 2.100| 300 300 300] 300[ 300] 300/ 300 300[ 300/ 300| 300 300) 3.600| 300[ 300| 300[ 300] 300| 300/ 300] 300/ 300| 300 300 300[ 3.600 3.600) 3.600) 3.600]

Aporte patronal 0] 33 33 33| 33 33 33 33 234 33 33 33 33| 33 33 33 33 33| 33 33 33 401 33 33 33| 33 33 33 33 33| 33 33 33 33 401 401] 401 401

Décimo tercer 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 30 30] 0| 0f 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 31 31 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 32 32 34 35 37|

Décimo cuarto 0) 30 0| 0 0 0 0] 0 30] 0 0) 0 0 0| 31 0 0 0 0| 0 0) 31 0 0 0 0) 0 32| 0 0 0] 0 0 0 32| 34 35 37

Fondo de reserva 0] 25| 25 25 25 25| 25 25| 175 25| 25 25| 25 25 25| 25 25 25 25 25| 25 300 25 25 25 25| 25| 25 25 25| 25 25| 25 25 300 300 300] 300]

5.1.2.01.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS O] 500] 500[ 500] 500[ 500 500 0| 3.000] 0 0] 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0] 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0|
Servicios prestados 0] 500 500] 500 500[ 500] 500 0[ 3.000] 0| 0 0] 0] 0] 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0] [ 0|

5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 0 112 112] 112 112) 112| 112 112 782) 112 112| 112 112| 112 112] 112| 112 112| 112 112 112) 1.340] 112 112| 112| 112| 112| 112 112| 112 112| 112| 112 112| 1.340] 1.340 1.340] 1.340]
Material de oficina 0] 8 8| 8 8 8 8| 8 53 8 8| 8 8 8| 8 8| 8 8 8| 8 8| 90 8 8 8 8| 8 8 8 8 8| 8 8 8 90 90 90 ElY

Arriendo 0] 104] 104] 104] 104] 104| 104 104] 729] 104 104) 104| 104| 104| 104| 104) 104| 104 104| 104 104) 1.250] 104/ 104| 104| 104) 104| 104 104| 104| 104| 104| 104 104| 1.250] 1.250 1.250] 1.250]

5.1.2.02. GASTO DE VENTA 0] 398 368 368 493 493| 493 523| 3.138| 493 493 493| 493| 493| 524| 493 493| 493 493| 493 524) 5.983| 493 493| 493| 493| 493| 526/ 493| 493 493| 493 493 526| 5.986 5.989) 5.992] 5.995|
5.1.2.02.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE Of 388 358] 358 358 358 358 388| 2.568| 358) 358 358| 358| 358 389] 358| 358| 358| 358 358 389| 4.363| 358| 358 358) 358 358| 391| 358 358] 358 358 358| 391 4.366| 4.369 4.372 4.375
Salarios 0] 300 300] 300 300 300] 300 300 2.100| 300 300 300] 300[ 300] 300/ 300 300[ 300/ 300| 300 300) 3.600] 300[ 300| 300[ 300] 300| 300/ 300| 300/ 300| 300 300 300[ 3.600 3.600) 3.600) 3.600]

Aporte patronal 0] 33 33 33| 33 33 33 33 234 33 33 33 33| 33 33 33 33 33| 33 33 33 401 33| 33 33| 33 33 33| 33 33| 33 33 33| 33 401] 401] 401 401

Décimo tercer 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 30 30] 0| 0f 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 31 31 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 32 32 34 35| 37|

Décimo cuarto 0] 30 0| 0 0 0 0] 0 30 0 0] 0 0 0| 31 0 0 0 0| 0 0] 31 0 0 0 0] 0 32| 0 0 0] 0 0 0 32| 34] 35 37

Fondo de reserva 0] 25| 25| 25 25| 25| 25| 25| 175] 25| 25 25 25 25| 25| 25 25| 25 25| 25| 25| 300 25 25 25 25| 25| 25 25| 25 25| 25| 25 25| 300 300 300] 300]

5.1.2.02.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 0 0| 0] 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0f 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| [ 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0] 0] 0 0|
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 0] 10 10] 10 135 135 135 135 570[ 135 135 135 135| 135 135 135[ 135 135] 135 135 135 1.620] 135| 135 135 135/ 135 135 135 135 135 135 135 135/ 1.620) 1.620 1.620) 1.620)
TELEFONOS CLARO 0] 10 10| 10| 10 10| 10| 10| 70] 10 10| 10 10 10| 10 10| 10 10 10| 10 10| 120 10| 10 10| 10| 10 10| 10 10| 10| 10 10| 10 120 120 120] 120]

VEHICULOS 0] 0 0| 0] 125] 125 125 125 500 125 125| 125| 125 125| 125] 125 125| 125 125| 125] 125| 1.500| 125 125| 125 125| 125| 125 125| 125 125 125 125 125 1.500) 1.500 1.500) 1.500]

GASTOS DE PUBLICIDAD 81 81 0] 2.220] 0| 0| 68| 1.850| 4.300f 0] 2.220] 0| 68| 560 0| 0] 0| 0| 0] 0 1.940| 4.788| 0] 0| 89) 389 0| 0] 0| 0| 0 0| 68| 3.870| 4.416| 435 435 435

Encuestas 81 81 0| 0 0 0 0] 0 162] 0 0) 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0] 0 0 0 89 89 0 0 0 0 0] 0 0 0 178 0 0) 0|

Vibrines 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 50 50] 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 50| 50| 0] 0| 0| 50| 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 50, 50 50| 50|
Termdmetros 0] 0 0f 2.220, 0 0 0] 0] 2.220] 0] 2.220] 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0] 2.220 0 0 0 0] 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0|

Google AdWords 0] 0] 0] 0] 0| 0| 68 0| 68| 0| 0 0| 68 0] 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0] 68| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0| 68| 0| 68| 135] 135 135

Revista Familia 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0[ 560] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 560 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0] 0] 0 0|

Percheo cadenas departamentales 0| 0| 0| 0| 0| 0| 0| 1.800[ 1.800] 0| 0 0| 0| 0| 0| 0 0| 0| 0| 0| 1.890| 1.890] 0 0| 0| 0 0| 0] 0| 0| 0 0| 0| 0| 0] 0 0 0|

Facebook 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0f 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0 250 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 250 250 250 250

Volantes Diners 0) 0 0| 0 0 0 0] 0 0) 0 0) 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0) 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0] 0 0] 3.870| 3.870 0 0] 0|

Tienda virtual 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0 0|

Otros gastos publicidad 0] 0 0| 0 0 0 0) 0 0] 0 0] 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0] 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0] 0|

UTILIDAD OPERATIVA -81| -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| -188| -136| -1.119| -9.986| 377) -1.706] 523| 822| 939| 1.188] 732| 789| 1.399| 1.489| 882| -839| 6.596| 444| 588| 507 590| 1.617| 1.292| 816| 875| 1.513| 1.607| 905| -2.669| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725|

5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 0 0] 0| 0| 0| 0 0| 0f 0| 0f 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0| 0 0| 0] 0| 0] 0] 0 0|
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 0f 0 0| 0 0 0 0) 0 0] 0 0) 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0f 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0) 0|
B2 EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0f 0| 0| 0] 0| [ 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0| [ 0] 0|
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -81| -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| -188| -136| -1.119| -9.986| 377| -1.706] 523| 822| 939| 1.188| 732| 789|1.399|1.489| 882| -839| 6.596| 444| 588| 507| 590| 1.617| 1.292| 816 875| 1.513| 1.607| 905| -2.669| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725|
PARTICIPACION EMPLEADOS 57| 78| 123| 141| 178| 110 118| 210| 223| 132 989 67| 88| 76| 89| 243| 194| 122| 131 227| 241| 136 1.213 1.985] 2.168| 2.359]

IMPUESTO A LA RENTA 12| 17| 27, 31 39 24 26 46| 49 29 218 15| 19| 17 19| 53 43 27 29 50| 53 30 267 437 477| 519

UTILIDAD NETA -81) -1.634| -1.494| -3.714| -1.619| -188| -136| -1.119| -9.986| 308| -1.706| 427| 671 767| 970| 598| 644| 1.143| 1.217| 721 -839| 5.389| 363 480| 415 482| 1.321] 1.055| 667| 714| 1.236| 1.313| 739| -2.669| 6.604| 10.809| 11.806| 12.847|




ANEXO 5

Flujo de caja sin apalancamiento

Tabla 58. Flujo de caja detallado - Escenario optimista

NOMBRE DE LA CUENTA | Afio 0 Afio 1 Afio 2 | Afo3 | Afo4 | Afo5

[ s[ e[ 7 4 of 1] 11 1frotaL | 1] 2 3[ | B 6f 7] g of 1] 1] wfrota | i 2] 3 4 5[ e 7 g o 10 11] 12ftoTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 6.238] 6.862] 8.734] 7.823] 8.540] 8.584] 10.500] 13.690] 12.387] 9.682] 0.976] 13.169] 116.186] 13.640] 10.464] 11.934] 8.175] 8.924] 8.971] 10.973] 14.306] 12.944] 10.117] 10.425[ 13.761] 134.635] 141.072] 147.036] 153.653
[TOTAL INGRESOS of o o o 0 0 0 0 o 6.238] 6862 8734 7.823| 8540 8584 10.500 13.690] 12.387] 9.682| 9.976| 13.169] 116.186| 13.640| 10.464 11.934] 8.175| 8.924| 8.971]10.973| 14.306| 12.944] 10.117] 10.425| 13.761| 134.635| 141.072| 147.036] 153.653]
Compras of of of o s7s| 3388 4312] 6942] 20.416] 4.216] 4.238] 9.699] 6.750| 6.115] 8.832( 4.925] 6.502] 11.182] 5.166] 5.892] 7.254] 80.780( 4.406| 4.429]10.135] 7.063 6.391| 9.229| 5.147| 6.794 11.685| 5.399| 6.157] 7.580| 84.415| 88.214] 92.184| 96373
Pago a proveedores 5.775] 3.388| 4312 6942 20.416] 4.216] 4238] 9.699| 6.759| 6.115 8.832[ 4.925] 6.502] 11.182] 5.166] 5.892| 7.254] 80.780( 4.406| 4.42910.135| 7.063| 6.391| 9.229| 5.147] 6.794[11.685| 5.399| 6.157] 7.580 84.415 88.214] 92.184| 96373
Gastos 81 1479] 1.339 3.559] 1464] 1464] 1531 2.873] 13.787] 64| 3.184] 04| 1031 1524] 1025] 964] 964] 964] 964] 964| 2965 16.474] 964| 964| 1.053[ 1.353] oea| 1.028] 964| 64| 964| 964] 1.031] 4898 16.108] 12.133] 12.139] 12.145
Ventas o 398 368] 368 493 493| 93| 523 3.38] 93| 4903 493| 493| 493 soa| a93| 493|493 493| 493| 524 5983 493| 493 493| 493] 493| s526] 493| 493] 493| 493| 493| 56| 5986 5989 5.992| 5.995)
Publicidad 81 81 o 2220 0 o e8| 1850 4.300) o| 2220 o e8| s60) 0 0 0 0 0 o| 1.940] 4788 of o 8o 3s o o o o o o es| 387 aaw6| 435] 35| 435
Administrativos of 10000 o970 970] 970 97| 970] 500 6.350 4a70] 470] 47| a70| a70] soa| azo| a7o] 470|470 47| o1l 5703  a70] 470] a70] 470 a70] so3| a0 470] a70] 470] 470] s03[ s5.706] 5709 5.712] 5.715)
[TOTAL GASTOS/COMPRAS 81 1.479] 1339 3.550] 7.239| 4852 5.843] 9.814] 34.204] 5180 7.422] 10.662] 7.790] 7.639| 9.857| 5.889] 7.465] 12.146] 6.130] 6.856] 10.219] 97.254] 5.370] 5.393[11.188 8.416] 7.354] 10.258| 6.110] 7.758[ 12.649] 6.362| 7.188[ 12.479] 100.523[ 100.347] 104.323] 108.518
[TOTAL FLUIO OPERATIVO -81[-1.479] -1.339] -3.550 -7.239] -4.852| -5.843] -9.814] -34.204] 1059 -559| -1.928] 33| 901 -1.273| 4612 6225 241 3.552] 3.120] 2949 18.932] 8.270] 5.071| 746] -241] 1.570] -1.287| 4.863] 6.549] 295 3.755| 3.236] 1.283| 34112 40.725] 42.714] 45135
FINANCIAMIENTO

Nuevos 0 0 0

Pago capital of o o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of o o o 0

Pago intereses of o o o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of o o o o o o o o o o o 0 0 0 0
[TOTAL PAGO FINANCIERO of o o o 0| 0 0 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 o 0| 0 0 0 0 of o o of o o o o o o o o 0 0| 0 0|
SALDO CAJA MES -81]-1.479] -1.339] -3.550 -7.239] -4.852| -5.843] -9.814] -34.204] 1.059] -559| -1.928] 33 901 -1.273| 4612 6225 241 3.552] 3.120] 2949 18.932] 8270] 5.072| 746] -241] 1.570] -1.287| 4.863] 6.549] 295 3.755| 3.236] 1.283| 34.112[ 40.725| 42.714] 45.135
aldo caja mes anterior o| -81[-1.560]-2.898] -6.457| -13.695| -18.547| -24.390) 0] -34.204] -33.145] -33.705| -35.633] -35.600] -34.699| -35.972| -31.360] -25.134| -24.894| -21.341 -18.221 -34.204[ -15.272] -7.002| -1.930| -1.184 -1.425| _146| -1.141| 3.722[10.270] 10.565| 14.321| 17.557[ -15.272] 18.840] 59.565| 102.278]
SALDO CAJA ACUMULADO -81] -1.560] -2.898] -6.457| -13.695| -18.547| -24.390| -34.204] -34.204| -33.145| -33.705 -35.633] -35.600| -34.699| -35.972| -31.360| -25.134| -24.894| -21.341 -18.221] -15.272| -15.272| -7.002] -1.930| -1.184] -1.425] 146| -1.141| 3.722]10.270] 10.565] 14.321 17.557| 18.840] 18.840] 59.565| 102.278| 147.413
Tabla 59. Flujo de caja detallado - Escenario realista

NOMBRE DE LA CUENTA I Afio 0 | Ao 1 Afio 2 | Afo3 | Afio4 [ Afos

[ s] e 7 4 of 10 1] froraL | 1] 2[ 3[ 4] 5[ 6f 7] B of 1] 1] 1frora | ] 2 3 4 s[ e[ 7 8 of 10 11] 12[totAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas s462] 5.917] 7.283] 5.708] 6.231] 6.263] 7.661] 9.988] 9.037] 7.064] 7.278] 9.608] 87.500] 9.951] 7.634] 8.707] 5.965] 6.511] 6.545] 8.006] 10.438] 9.444] 7.382] 7.606[ 10.040] 98.230] 102.926[ 107.278[ 112.105|
TOTAL INGRESOS of o o o 0| 0 0 0 of s.a62[ 5917] 7.283] s5.708] 6231 6.263] 7.661 9.988] 9.037] 7.064] 7.278] 9.608| 87.500] 9.951| 7.634 8.707| 5.965| 6.511] 6.545| 8.006] 10.438] 9.444] 7.382] 7.606] 10.040| 98.230[ 102.926 107.278] 112.105
Compras of of o o 4916 2872 3.535| 4.979| 16.302| 3.025| 3.040] 6.957| 4.848] 4.387| 6335 3533] 4.664] 8.021| 3.706] 4.227] 5.203[ 57.946] 3.161| 3.177| 7.270[ 5.067| 4.584| 6.620] 3.692| 4.874|8.3823.873[4.417| 5.438] 60.553| 63.278] 66.126] 69.131]
Pago a proveedores 4.916] 2.872] 3.535| 4.979] 16.302] 3.025] 3.040] 6957 4.848] 4387 6335 3.533| 4.664] 8.021 3.706] 4.227] 5.203 57.946] 3.161] 3177 7.270| 5.067| 4.584] 6.620] 3.692] 4.874|8.382[3.873]4.417| 5.438| 60.553 63.278| 66.126] 69.131
Gastos 81 1479 1.330 3.550| 1464] 1464] 1531 2873 13.787] o64| 3184 64| 1031 1524] 1.025| 964] 94| 964] 964] 964] 2965 16.474] 964 964 1.053[ 1.353] 964| 1.028] 964| 964| 964 964|1.031[ 4.898| 16.108] 12.133] 12.139] 12.145
Ventas of 398] 368] 368] 493] 493| 493| 23| 3.38] 493] 493 403[ 403[ 493 524 493 93| 493| 493| 493| 524| 5.983( 493[ 493[ 493 493| 493| 526 493] 403 493 493[ 493| s26] 5.986] 5989 5992 5995
Publicidad 8 81 o[ 2220 0 o e8] 1.850] 4.300) o] 2.220) of 68 560 0 0 0 0 0 of 1.940] 4.788 of of 8o 3 o o o of o of e8] 3870 4416] 435] 435] 43
Administrativos of 1000 970] 970] 970] 970] 970 00| 6350 470 a70] 470 470 470 so1] 470] 470] 4a70] a70| a70] so1| s.703] a70] a70] a70| a70] 470] s03| 470 470] 470] 470] 470] 503] 5706] 5709] 5712] 5715
[TOTAL GASTOS/COMPRAS 81 1.479| 1.339] 3.550] 6.379] 4.336| 5.066] 7.852] 30.090] 3.988] 6.224] 7.921] 5879 5910 7.361 4.496] 5.627] 8.985| 4.669] 5.190] 8.169] 74.420] 4.124] 4141 8.323[ 6.419| 5.548| 7.649] 4.655| 5.8379.346]4.836] 5.448] 10.336] 76.661 75.412 78.265] 81.276
[ TOTAL FLUJO OPERATIVO -81]-1.479] -1.339] -3.559 -6.379] -4.336] -5.066] -7.852| -30.090] 1.474] -307] -638] -172] 321[ -1.097] 3165] 4361 52| 2.394] 2.088] 1.439] 13.080[ 5.827 3.494] 384 -455] 964|-1.104] 3.350] 4.601] 98| 2.546[2.158] -296] 21.568] 27.515 29.013 30829
FINANCIAMIENTO

Nuevos 0|

Pago capital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of o o o o o o of o o o 0 0 0

Pago intereses of o o o 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 of o o o o o o of o o o 0 0 0 0 0
TOTAL PAGO FINANCIERO of o o o 0| 0 0 0| 0 0| 0| 0 0 0| 0 0 0| 0 0 0| 0 0 of of of of of of of of of of of 9 0 0 0 0
SALDO CAJA MES -3.559| -6.379| -4.336| -5.066| -7.852] -30.090| 1474] -307] -638] -172| 321| -1097] 3.165| 4.361] 52| 2.394] 2.088| 1439] 13.080] 5827| 3.494] 384| -455| e4|-1.104| 3.350] 4.601] 98[2.546]2.158] -296| 21.568] 27.515| 20.013| 30.829
saldo caja mes anterior 560| -2.898| -6.457| -12.836] -17.172[ -22.238] 0[ -30.090[ -28.616[ -28.922[ -29.561] -29.732| -29.412] -30.509] -27.345] -22.983[ -22.931{ -20.536] - 18.448| -30.090| -17.009) ###i#i | -7.688| -7.304| -7.758| -6.795| -7.898 -4.548] 53| 151]2.697| 4.855|-17.009] 4.559| 32.074 61.086
SALDO CAJA ACUMULADO -81-1.560] -2.898] -6.457| -12.836| -17.172] -22.238 -30.090] -30.090] -28.616] -28.922] -29.561[ -29.732[ -29.412[ -30.509] -27.345| -22.983] -22.931] -20.536| -18.448] -17.009] -17.009[ -11.182[ -7.688[ -7.304] -7.758] -6.795| -7.898] -4.548] 53] 151] 2.697[4.855 4.559] 4.559] 32.074] 61.086] 91.915)




Tabla 60. Flujo de caja detallado - Escenario pesimista

NOMBRE DE LA CUENTA [ Afio 0 Ao 1 Afio 2 [ ARo3 [ ARo4 | AfoS
[ s[ o[ 7 ¢ o[ 10] 1] 1frotAL | 1] 2[ 3] | 5[ 6 7] g o[ 10] 1] 12fr07AL | 1 2[ 3[ | 5[ 6f 7] g o[ 10] 1] 12[tOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL
INGRESOS
Ingresos por ventas 3.641] 3.945] 4.855] 3.805] 4.154] 4.175] 5.107] 6.659] 6.025] 4.709] 4.852[ 6.405] 58.333] 6.634] 5.090] 5.805] 3.976] 4.341 4.363] 5337] 6.959] 6.296] 4.921] 5.071] 6.694] 65.486] 68.617] 71.518] 74.737]
[TOTAL INGRESOS of o o o 0 0 0 0 of 3.641 3.945| 4855 3.805| 4.154] 4.175] 5.107] 6659 6025 4.709] 4.852] 6.405] 58.333] 6.634] 5.000] 5.805| 3.976| 4341] 4363] 5337] 6.959| 6.296| 4.921] 5.071] 6.694| 65.486] 68.617] 71518 74.737
Compras of o o o 3277] 1915 2357] 3.320[ 10.868] 2.016] 2027| 4.638] 3.232| 2.924] 4223 2355] 3.109] 5.347] 2471] 2818] 3469 38631 2.107] 2.118] 4847] 3.378] 3.056| 4.414| 2.461] 3249] 5.588] 2.582[ 2.944| 3.625| 40369 42.185 44.084] 46.087]
Pago a proveedores 3.277] 1.915] 2.357] 3.320] 10.868] 2016] 2027| 4.638] 3.232| 2924 4223 2.355] 3.100] 5.347] 2.471] 2818] 3.469| 38631 2.107| 2.118] 4.847] 3.378] 3.056| 4.414] 2.461] 3249 5.588] 2.582) 2.944] 3.625| 40.369] 42.185 44.084] 46.087]
Gastos 81 1.479] 1339 3.550| 1.464| 1464 1531] 2873 13.787] oe4| 3184 064| 1031 1.524] 1.025| 64| 64| 94| 964| 64| 2.965| 16.474] 964] 964| 1.053| 1353 04| 1.028] 94| 64| 64| 964| 1.031[ 4.898[ 16.108] 12.133] 12.139 12.145
Ventas o 398 368] 368] 493 493 493[ 523] 3.38] 493 493[ 493[ 493| 493| so4] 493[ 493[ 493| 493] 493 524] 5983 493| 493] 493 493[ 493[ 56| 493] 493 493[ 493[ 493| 526 5986 5989 5.992] 5.995)
Publicidad 81 81 0| 2.220] 0 0| 68| 1.850] 4.300) 0| 2.220] 0| 68| 560 0| 0| 0| 0) 0| 0| 1.940( 4.788 0| 0| 89| 389 0) 0| 0| 0| 0| 0 68| 3.870| 4.416| 435 435 435
i 0| 1.000) 970 970 970, 970 970 500 6.350) 470 470 470 470 470 501 470 470 470 470 470 501| 5.703 470 470 470 470 470 503 470| 470 470 470, 470 503 5.706 5.709) 5.712] 5.715]

TOTAL GASTOS/COMPRAS 81 1.479] 1.339] 3.550| 4.741] 3.378] 3888] 6.192[ 24.656| 2.980] 5210] 5602[ 4.263] 4.448] 5249 3319] 4.073[ 6.311 3.434] 3.781] 6.434] 55.104] 3.071[ 3.082] 5.900] 4.730] 4.020] 5.442[ 3.425| 4.213] 6.552] 3.545] 3.976| 8.523| 56.477] 54.319] 56.223| 58.232)
[TOTAL FLUIO OPERATIVO -81]-1.479|-1.339] -3.559] -4.741] -3.378| -3.888| -6.192] -24.656] 661 -1.266| -747] -458] -204| -1.073| 1.789| 2.586] -286 1275| 1071 -20| 3.229] 3.564] 2008 -95| -754] 321] -1.079] 1.912[ 2.746] -256| 1.376] 1.095] -1.830[ 9.009| 14.299] 15.205] 16.504]
SALDO CAJA FINANCIERO -81]-1.479|-1.339] -3.559] -4.741 -3.378| -3.888| -6.192] -24.656] 661 -1.266] -747] -458] -204| -1.073] 1.789] 2.586] -286] 1275] 1.072] -20| 3.229] 3564 2008 -95] -754] 321] -1.079] 1.912[ 2.746] -256] 1.376] 1.095] -1.830] 9.009] 14.299] 15.205] 16.504]
FINANCIAMIENTO

Nuevos pré 0|

Pago capital 0 0| 0| 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0 0 0 0| 0| 0| 0 0|

Pago intereses of of o o 0| 0| 0| 0 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0
[TOTAL PAGO FINANCIERO of of o o 0| 0 0| 0 0| 0 0| ol 0 0| 0 0| 0 0| 0 0 0| 0 0| 0 0| 0 0| ol 0 0| 0 0| 0 0| 0 0| 0 0|
SALDO CAJA MES -81]-1.479|-1.330] -3.559] -4.741 -3.378| -3.888| 6.192| -24.656| 661 -1.266] -747| -458] -204| -1.073] 1.780| 2.586| 286 1.275| 1.071| 20| 3.9 3.564] 2008 05| -754] 321| 1.079] 1.912[ 2.746] -256| 1.376] 1.095] -1.830[ 9.009] 14.299] 15205 16.504
Saldo caja mes anterior 0| -81|-1.560( -2.898| -6.457|-11.197| -14.576| -18.463| 0| -24.656/ -23.994| -25.260| -26.006| -26.465| -26.759| -27.832| -26.044| -23.457| -23.744| -22.468| -21.397| -24.656( -21.427| -17.863| -15.855| -15.949| -16.704| -16.382| -17.461| -15.548| -12.802| -13.058| -11.682| -10.587( -21.427| -12.417| 1.881| 17.177|
SALDO CAJA ACUMULADO -81| -1.560| -2.898| -6.457| -11.197| -14.576| -18.463| -24.656| -24.656| -23.994| -25.260| -26.006| -26.465( -26.759| -27.832| -26.044| -23.457| -23.744| -22.468| -21.397| -21.427| -21.427| -17.863| -15.855| -15.949| -16.704| -16.382| -17.461| -15.548| -12.802| -13.058| -11.682| -10.587| -12.417| -12.417, 1.881| 17.177| 33.681




ANEXO 6

Tabla 61. Estado de resultados apalancado - Escenarios optimista

Estado de resultados apalancado

CoDIGO NOMBRE DE LA CUENTA Afio 1 Afio2 Afo3 [ Afiod [ Afos |
6] 7] 1_1{7071\1 | 7 8| o 10 14107;& 6] 7] 9| 10] 1] TOTAL | TOTAL | TOTAL |
. INGRESOS o o o 8734 21.835 9,682 9.976| 13.169] 13.640) 11.934] 130389 12.044 10117 13761 14253 10,935
INGRESOS ORDINARIOS o o ol 8734 21.835 9.682 9.976| 13.169] 13.640) 11.934] 130.389) 12.044 _10117] 13761 14253 10935
[EGRESOS 1] 1634 1494 8.418] 28.353 7.004_7.276| _9.246] 9.537] 10.486 9.916]  7.93
EGRESOS ORDINARIOS 1] 1634] 1494 8.418 28.353 7.0047.276| 9.246] 9.537] 10.486 0.916]  7.93
cosTos o] 156 156 5.546]_14.566 6131 6312 8283 8573 7.521] 895  6.004]
[COSTOS DIRECTOS 0| 0] 0| 5.390 13.475 5.975| 6.156| 8.127| 8.418| 7.365] 8.796| 6.748|
5.1.1.01.01. |COSTO DE VENTAS 0| 0] 0l 5.390| 13.475 5.975| 6.156| 8.127| 8.418| 7.365] 8.796| 6.748|
5.1.1.02. [COSTOS INDIRECTOS 0| 156 156, 156 1.247) 156 156, 156 156 156 156 156
5.1.1.02.02._|DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156|156 156 _1.247 16| 156| 156|156 156 156] 56|
v equipo 156|156 156] _1.247 156 156| 156|156 156 156] 56|
UTILIDAD BRUTA “156] 156 3.188| 3551 3.663| 4.886] 5.066) 4.413] 4.800] _3.718] 5113 5301 4031
GASTOS 1.479| 1339 2.873]_13.787 964 964| 964|964 2.965| 1028|964 964]  964] 1.031
.01.__|GASTO DE ADMINISTRACION 1.000] 970 500 _6.350] 470|470 _a70| a0 501 503 a0l 470 __a70] _anol
5.1.2.01.0L_|SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES 388] 358 388] _2.568] 358] 358 358 358 389 391 358 358] 358 358
Salarios 300 300) 300 2.100) 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300
[Aporte patronal S ) ES PEY) EE) ) Y T 33 3] 33 33 33 33
Décimo tercer 9 o 30| 30 o 0 0 0 31 0 o o 0 o
Décimo cuarto 30 o 0| 30 0| ol o ol ol 32 0| 0| o 0|
Fondo de reserva 25| 25 25 175, 25 25 25| 25| 25 25| 25 25| 25| 25
5.1.2.01.02. |HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 500 500 0| 3.000] 0| 0] 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0|
Servicios prestados
5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION
Material oficina
Arriendo
5.1.2.02.|GASTO DEVENTA
5.1.2.02.0L_|SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE
Salarios
|Aporte patronal
Décimo tercer
Décimo cuarto
Fondo de reserva
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA
TELEFONOS CLARO 10| 10| 10| 70| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 10| 120|
INTERNET 0 ol ol 0 ol 0 0 0 0 0 ol ol 0 9| 0
VEHICULOS 0 ol 125 500 15| 15| 125] 125 125] 125|125 125| 125|125 1.500
(GASTOS DE PUBLICIDAD 81 ol 1.850 4300 ol 0 0 0 1.540 0 ol ol 0 68 435
Encuestas 0| 0| 0 0 0 0 0 0| 0| 0 0| 0 0
Librines 0 ol ol 0 0 0 50 0 ol ol 0 ol 0 50
[Termémetros 0 ol ol 0 0 0 ﬁ 0 ol o 0 ol 0 0
Google AdWords 0 o ol 0 0 0 o 0 o ol 0 68| 0 135]
Revista Familia 0 o o 0 0 0 o 0 o o 0 o 0 0
Percheo cadenas departamentales 0| o] o] 0| o 0| 1.890] 0| o] 0] 0| o] 0| of
Facebook 0 o o 0 0 0 0 0 o o 0 o 0 250)
[Volantes Diners 0 o o 0 0 0 0 0 [ o 0 o 0
| Tienda virtual 0] 0l 0| 0] 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0|
Otros gastos publicidad 0] 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0|
UTILIDAD OPERATIVA -1.638|_-1.494] 315]_6.519) 2587|2700 3922 4103 1.448 3771 2754 2149 4338 3,000 45,514
5.1.2.03._|GASTO FINANCIERO 289 285| xE' 1.940 237 23| 208 22 215 188 184 175| 170|165 88
5.1.2.03.01._|GASTO FINANCIERO 289 285| 265]_1.940) 237 23| 208 224 215] 188 184 175 170 165 88
5.2. EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0 ol o ol ol o 0 0 0| 0 ol ol 0 ol [
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 1923 1779 50]_-8.459) 2467 3.604] 3879 a.168] 2.834] 45.426)
PARTICIPACION EMPLEADOS 8| 625 425 6.814]
IMPUESTO A LA RENTA 138 9% 1.499
UTILIDAD NETA 1923 1779 3.405]_ 2.316] 37.113



Tabla 62. Estado de resultados apalancado - Escenario realista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 | Afio4 | Afio5
5| 6) 7 8 9 10 11 12|TOTAL 1] 2| 3 4 5 6 7| 8 9 10 11 12|TOTAL 1] 2 3 4 5 6) 7 8 9 10 11| 12|TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS 0| 0] 0 0 0f 5.462) 5.917| 7.283| 18.662| 5.708| 6.231| 6.263| 7.661| 9.988| 9.037| 7.064| 7.278| 9.608| 9.951| 7.634| 8.707| 95.132| 5.965| 6.511 6.545| 8.006|#####| 9.444| 7.382| 7. Hit###] 7.978) 9.099| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442]
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 0| 0 0| 0| 0] 5.462| 5.917| 7.283| 18.662| 5.708| 6.231| 6.263| 7.661| 9.988| 9.037| 7.064| 7.278| 9.608| 9.951| 7.634| 8.707( 95.132| 5.965| 6.511| 6.545| 8.006| ######| 9.444| 7.382| 7.606| #Hit#iH | #H####) 7.978 9.099| 99.413| 103.882| 108.557| 113.442
59 EGRESOS 81| 1.634| 1.494| 3.714) 1.619| 4.933| 5.277| 7.447| 26.201| 4.583| 7.120| 4.920| 5.835| 7.740| 6.665| 5.405| 5.536| 6.949| 7.158| 5.752| 8.405| 76.066| 4.738| 5.070| 5.180| 6.366| 7.453| 6.914| 5.598| 5.734| 7.211| 7.429| 6.028| 10.575| 78.298| 77.035| 79.877| 82.847
Bl EGRESOS ORDINARIOS 81| 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 4.933| 5.277| 7.447| 26.201| 4.583| 7.120| 4.920| 5.835| 7.740| 6.665| 5.405 5.536| 6.949| 7.158| 5.752| 8.405| 76.066| 4.738| 5.070| 5.180| 6.366| 7.453| 6.914| 5.598| 5.734| 7.211| 7.429| 6.028| 10.575| 78.298| 77.035| 79.877| 82.847
GAINIY COSTOS 0| 156 156 156 156| 3.470( 3.746| 4.575| 12.414 3.619| 3.937| 3.956| 4.804| 6.216| 5.639| 4.442| 4.572| 5.986| 6.194| 4.788| 5.439| 59.592| 3.775| 4.107 4.127| 5.013| 6.489| 5.886| 4.635| 4.771| 6.248| 6.466| 4.997| 5.677| 62.190| 64.902| 67.738| 70.702
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 0 0] 0 0 0f 3.314] 3.590| 4.419| 11.323| 3.463| 3.781| 3.800| 4.648| 6.061| 5.483| 4.286| 4.416| 5.830| 6.038| 4.632| 5.283| 57.722| 3.619| 3.951| 3.971| 4.858| 6.333| 5.730 4.479| 4.615| 6.092| 6.310| 4.841| 5.521[ 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.01.01. [COSTO DE VENTAS 0| 0 0| 0| 0] 3.314| 3.590| 4.419| 11.323) 3.463| 3.781| 3.800| 4.648| 6.061| 5.483| 4.286| 4.416| 5.830| 6.038| 4.632| 5.283| 57.722| 3.619| 3.951| 3.971| 4.858| 6.333| 5.730| 4.479| 4.615| 6.092| 6.310| 4.841| 5.521| 60.319| 63.031| 65.868| 68.832
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 0| 156 156 156 156| 156 156 156) 1.247| 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 156/ 156| 156 156| 1.871| 156| 156| 156 156 156 156| 156 156| 156 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871]
5.1.1.02.02. |DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156] 156| 156 156| 156 156| 156 1.247| 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 1.871| 156| 156 156| 156 156| 156| 156| 156| 156 156 156 156] 1.871] 1871 1.871 1.871)
Maquinaria y equipo 156 156 156 156 156) 156 156 156) 1.247| 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 156/ 156| 156 156| 1.871| 156| 156| 156 156 156 156| 156 156| 156 156 156 156| 1.871 1.871 1.871] 1.871]

UTILIDAD BRUTA Of -156] -156| -156| -156| 1.992| 2.171| 2.708| 6.247| 2.089| 2.294| 2.307| 2.857| 3.772| 3.398| 2.622 2.706| 3.622| 3.757| 2.846| 3.268| 35.540| 2.190| 2.405| 2.418| 2.992 3.949| 3.558| 2.747| 2.835| 3.792| 3.934| 2.981| 3.422| 37.223| 38.981| 40.819| 42.740|

Bl GASTOS 81| 1.479| 1.339| 3.559| 1.464| 1.464| 1.531| 2.873| 13.787| 964| 3.184| 964| 1.031| 1.524 1.025| 964| 964| 964| 964| 964| 2.965) 16.474| 964| 964| 1.053| 1.353| 964 1.028| 964| 964| 964| 964| 1.031| 4.898| 16.108| 12.133] 12.139| 12.145]
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 0] 1.000f 970 970 970[ 970 970 500 6.350| 470 470| 470| 470[ 470| 501| 470| 470[ 470| 470 470 501) 5.703| 470| 470| 470 470| 470, 503| 470| 470| 470| 470 470 503| 5.706| 5.709 5.712] 5.715
5.1.2.01.01. |SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES Of 383 358 358 358/ 358 358 388 2.568| 358| 358| 358 358| 358 389| 358 358| 358 358) 358 389] 4.363| 358] 358 358) 358 358 391 358 358 358 358 358] 391| 4.366| 4.369] 4.372] 4.375
Salarios Of 300] 300[ 300, 300[ 300] 300] 300] 2.100| 300| 300] 300/ 300| 300[ 300] 300/ 300| 300/ 300 300/ 300| 3.600/ 300] 300[ 300] 300[ 300, 300[ 300, 300] 300] 300[ 300, 300 3.600 3.600 3.600]  3.600

Aporte patronal 0| 33| 33 33 33 33 33 33 234 33 33 33 33| 33| 33 33 33 33 33 33 33 401 33 33| 33 33 33 33 33 33 33| 33 33 33 401 401 401 401

Décimo tercer 0 0] 0 0 0 0 0 30| 30 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 31 31] 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 32| 32 34 35 37

Décimo cuarto 0 30] 0 0 0 0 0 0] 30 0 0 0 0 0 31 0] 0 0 0 0 0| 31 0 0 0 0] 0 32 0 0 0 0 0] 0 32 34 35 37

Fondo de reserva 0| 25 25 25| 25 25 25| 25 175 25| 25 25 25 25 25| 25 25 25 25 25 25 300 25 25 25| 25 25| 25 25 25 25 25| 25 25 300 300 300] 300

5.1.2.01.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS Of 500] 500[ 500, 500[ 500 500 0] 3.000] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0| 0
Servicios prestados 0| 500] 500 500 500] 500 500 0] 3.000] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0|

5.1.2.01.07. [OTROS DE ADMINISTRACION 0| 112 112 112 112) 112| 112 112] 782| 112 112] 112 112] 112 112| 112 112] 112| 112| 112 112) 1.340[ 112) 112| 112| 112| 112 112| 112 112| 112 112| 112 112| 1.340 1.340] 1.340] 1.340]
Material oficina 0 8| 8 8 8| 8 8 8| 53| 8 8 8 8 8 8 8| 8 8 8 8 8| 90 8 8| 8 8| 8 8| 8 8 8 8 8| 8 90 90 90| 90

Arriendo 0| 104 104} 104] 104) 104| 104 104] 729| 104 104] 104| 104] 104| 104| 104| 104| 104] 104| 104 104] 1.250( 104) 104| 104] 104| 104 104| 104| 104| 104| 104| 104 104| 1.250 1.250] 1.250] 1.250]

5.1.2.02. GASTO DE VENTA 0| 398| 368, 368 493 493| 493 523) 3.138| 493 493| 493| 493| 493| 524| 493| 493| 493| 493 493 524) 5.983| 493| 493| 493| 493| 493 526| 493| 493| 493| 493| 493 526| 5.986 5.989 5.992| 5.995
5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE Of 383 358 358 358 358 358 388 2.568| 358| 358| 358 358| 358 389| 358 358| 358 358) 358 389] 4.363| 358] 358 358) 358 358 391 358 358 358 358 358] 391| 4.366| 4.369 4.372] 4.375
Salarios 0| 300] 300 300 300] 300 300 300] 2.100| 300 300] 300[ 300 300[ 300] 300[ 300] 300[ 300| 300 300] 3.600] 300) 300| 300, 300[ 300, 300] 300, 300| 300 300[ 300 300] 3.600] 3.600 3.600] 3.600

Aporte patronal 0| 33] 33 33 33 33 33 33 234 33 33 33 33 33| 33 33] 33 33 33 33 33 401 33 33| 33 33] 33 33 33 33 33| 33 33] 33 401 401 401 401

Décimo tercer 0 0] 0 0 0 0 0 30| 30 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 31 31] 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 32| 32 34 35 37

Décimo cuarto 0| 30] 0] 0| [ 0] 0| 0| 30 0| [ 0] 0| 0] 31 0| 0] 0| 0] 0] 0] 31 0| 0] 0| 0| 0] 32] 0] 0| 0] 0| 0| 0] 32 34 35| 37]

Fondo de reserva 0| 25 25 25 25 25 25 25 175 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 25 25 25| 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 300 300] 300

5.1.2.02.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0| 0
5.1.2.02.07. [OTROS DE VENTA 0| 10| 10| 10 135 135 135 135 570] 135 135 135] 135 135 135 135 135 135| 135 135 135| 1.620] 135| 135| 135/ 135] 135 135] 135/ 135| 135/ 135] 135 135] 1.620 1.620] 1.620] 1.620]
TELEFONOS CLARO 0| 10| 10 10 10 10 10 10| 70 10 10 10 10 10] 10 10| 10| 10 10| 10 10| 120 10 10 10 10| 10 10 10 10 10 10 10| 10 120 120 120] 120

VEHICULOS 0 0] 0 0| 125 125 125 125 500[ 125| 125] 125 125 125 125 125 125 125| 125| 125| 125| 1.500| 125| 125/ 125| 125 125| 125| 125| 125| 125| 125| 125 125| 1.500 1.500) 1.500] 1.500,

GASTOS DE PUBLICIDAD 81 81 0f 2.220, 0| 0] 68| 1.850[ 4.300 0[ 2.220 0| 68| 560 0| 0 0| 0| 0] 0] 1.940| 4.788 0| 0] 89| 389 0| 0| 0] 0| 0] 0| 68| 3.870| 4.416) 435] 435 435

Encuestas 81 81 0| 0| 0| 0] 0| 0 162 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0] 89 89 0| 0| 0| 0| o] 0| [ 0] 178 0] 0] 0|

Vibrines 0 0) 0 0 0 0 0 50 50 0 0 0 0 0 0 0) 0 0 0 0 50| 50 0 0 0 50 0 0 0 0 0 0 0] 0 50 50 50| 50
Termémetros 0| 0 0f 2.220, 0| 0] 0| 0] 2.220] 0] 2.220 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0] 2.220 0| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0|

Google AdWords 0| 0 0] 0| 0| 0] 68| 0 68 0| 0| 0] 68| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| [ 68 0| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| [ 0| 68| 0] 68 135 135 135

Revista Familia 0 0) 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0f 560 0 0] 0 0 0 0 0| 560 0 0 0 0) 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0| 0

Percheo cadenas departamentales [J 0f 0| 0| [J 0] 0| 1.800] 1.800 0| 0| 0| 0| 0 0| 0 0| 0| 0| 0| 1.890[ 1.890) 0| 0 0| 0 0| 0| 0 0| 0 0| 0 0 0| 0] [J 0|

Facebook 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0| 0 0 0 0] 250] 0 0 0 0 0 0 0] 0 250] 250 250 250]

Volantes Diners 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 3.870| 3.870 0 0| 0

Tienda virtual 0| 0 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0|

Otros gastos publicidad 0 0] 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0] 0 0 0 0 0 0 0] 0 0 0 0| 0

UTILIDAD OPERATIVA -81| -1.634] -1.494| -3.714| -1.619| 528 640| -165| -7.540| 1.125| -889| 1.344| 1.826| 2.248| 2.372| 1.658| 1.743| 2.659| 2.794) 1.883|  303| 19.066| 1.226| 1.441| 1.365| 1.640| 2.985| 2.529| 1.783| 1.872| 2.829| 2.970| 1.950| -1.476| 21.115| 26.847| 28.680| 30.595|

5.1.2.03. GASTO FINANCIERO 0| 252] 249 245 242) 238 235 232) 1.693| 228 225| 221 217 214 210 207 203| 199| 195| 192 188) 2.499| 184) 180| 176 172| 168| 165 161| 156| 152| 148 144 140| 1.948 1.346| 687 77|
5.1.2.03.01. |GASTO FINANCIERO 0| 252] 249 245 242) 238 235 232) 1.693| 228 225| 221 217) 214[ 210 207 203| 199| 195 192 188| 2.499| 184| 180| 176 172| 168| 165 161| 156 152| 148 144 140| 1.948 1.346 687] 77|
B2 EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0| 0) 0 0 0| 0 0 0| 0 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0| 0 0 0| 0 0 0 0 0f 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0 0 0| 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -81) -1.886| -1.743| -3.960| -1.861| 290| 405| -396| -9.233| 897| -1.114| 1.123| 1.608| 2.035| 2.162| 1.452| 1.540| 2.460| 2.599| 1.691| 115| 16.567| 1.042) 1.261| 1.189| 1.467| 2.817| 2.365| 1.623| 1.715| 2.676| 2.822| 1.806| -1.616| 19.167| 25.502| 27.993| 30.518
PARTICIPACION EMPLEADOS 43 61 135 168 241 305 324 218 231| 369 390| 254 17] 2.485| 156| 189 178] 220| 423| 355 243] 257| 401| 423| 271 2.875 3.825 4.199 4.578

IMPUESTO A LA RENTA 10] 13 30] 37| 53] 67| 71 48| 51 81| 86 56 4 547 34 42 39| 48| 93 78] 54§ 57| 88| 93] 60| 633 842 924 1.007]

UTILIDAD NETA -81) -1.886| -1.743| -3.960| -1.861| 237| 331 -396| -9.233]| 733|-1.114| 917| 1.314| 1.662| 1.767| 1.186| 1.258| 2.010| 2.123| 1.382 94| 13.535| 851| 1.030[ 971| 1.199| 2.301| 1.932 1.326| 1.401| 2.187| 2.305| 1.476| -1.616| 15.659| 20.835| 22.870| 24.933




Tabla 63. Estado de resultados apalancado - Escenario pesimista

CODIGO NOMBRE DE LA CUENTA Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio3 | Afio4 | Afio5
5| 6) 7 8 9 10 11| 12|TOTAL 1] 2| 3 4 5 6) 7 8| 9 10| 11 12|TOTAL 1] 2| 3 4 5 6 7] 8 9| 10 11| 12|TOTAL | TOTAL | TOTAL | TOTAL

4. INGRESOS 0| 0f 0 0 0f 3.641| 3.945| 4.855| 12.441 3.805| 4.154| 4.175| 5.107| 6.659| 6.025| 4.709| 4.852| 6.405| 6.634| 5.090 5.805| 63.421| 3.976| 4.341/ 4.363| 5.337| 6.959| 6.296| 4.921| 5.071| 6.694| 6.933| 5.319| 6.066| 66.275| 69.255| 72.371| 75.628|
4.1. INGRESOS ORDINARIOS 0 0| 0 0 0f 3.641) 3.945| 4.855| 12.441 3.805| 4.154| 4.175| 5.107| 6.659| 6.025| 4.709| 4.852| 6.405| 6.634| 5.090 5.805| 63.421| 3.976| 4.341 4.363| 5.337| 6.959| 6.296| 4.921| 5.071| 6.694| 6.933| 5.319| 6.066| 66.275| 69.255| 72.371| 75.628|
59 EGRESOS 81| 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 3.829| 4.080| 5.974| 22.427| 3.428| 5.860| 3.653| 4.286| 5.720| 4.837| 3.977| 4.064| 5.006| 5.145| 4.208| 6.643| 56.826| 3.532| 3.753| 3.856| 4.747| 5.342 5.004| 4.105| 4.196| 5.181 5.326| 4.414| 8.735| 58.191| 56.025| 57.921] 59.903
Bk EGRESOS ORDINARIOS 81| 1.634| 1.494| 3.714| 1.619| 3.829| 4.080| 5.974| 22.427| 3.428| 5.860| 3.653| 4.286| 5.720| 4.837| 3.977| 4.064| 5.006| 5.145| 4.208| 6.643| 56.826| 3.532| 3.753| 3.856| 4.747| 5.342| 5.004| 4.105| 4.196| 5.181| 5.326| 4.414| 8.735| 58.191| 56.025| 57.921| 59.903|
Bk COSTOS 0 156 156 156 156| 2.365| 2.549| 3.102| 8.640| 2.465| 2.676| 2.689| 3.255| 4.196| 3.811| 3.013| 3.100| 4.042| 4.181| 3.244| 3.678| 40.352| 2.569| 2.790| 2.803| 3.394| 4.378| 3.976| 3.142| 3.232| 4.217| 4.362| 3.383| 3.836| 42.083| 43.891| 45.782| 47.758
5.1.1.01. COSTOS DIRECTOS 0 0] 0 0 0[ 2.209| 2.393| 2.946| 7.549] 2.309| 2.520| 2.534| 3.099| 4.040| 3.656| 2.857| 2.944| 3.886| 4.025| 3.088| 3.522| 38.481| 2.413| 2.634| 2.648| 3.238| 4.222| 3.820| 2.986| 3.077| 4.061| 4.207| 3.227| 3.681| 40.213| 42.021| 43.912| 45.888|
5.1.1.01.01. [COSTO DE VENTAS 0| 0 0| 0| 0] 2.209| 2.393| 2.946| 7.549| 2.309| 2.520| 2.534| 3.099| 4.040| 3.656| 2.857| 2.944| 3.886| 4.025| 3.088| 3.522| 38.481| 2.413| 2.634| 2.648| 3.238| 4.222| 3.820| 2.986| 3.077| 4.061| 4.207| 3.227| 3.681| 40.213| 42.021| 43.912| 45.888|
5.1.1.02. COSTOS INDIRECTOS 0 156] 156| 156 156| 156| 156 156] 1.247| 156 156) 156 156| 156 156 156| 156 156| 156 156| 156| 1.871] 156 156| 156 156] 156| 156 156| 156 156| 156 156 156| 1.871 1.871] 1.871) 1.871
5.1.1.02.02. [DEPRECIACIONES Y AMORTIZACIONE 156 156 156 156) 156 156 156 1.247| 156 156 156| 156 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 1871 156| 156 156| 156 156| 156| 156| 156 156| 156 156 156] _1.871] 1.871 1.871] 1.871]
Magquinaria y equipo 156 156 156 156 156| 156 156 156 1.247| 156 156| 156| 156 156 156| 156 156| 156 156| 156 156| 1871 156| 156/ 156| 156 156| 156| 156| 156 156| 156 156 156| 1.871 1.871] 1.871] 1.871]

UTILIDAD BRUTA Of -156| -156| -156| -156| 1.276| 1.395| 1.753| 3.801| 1.340| 1.478| 1.486| 1.853| 2.463| 2.213| 1.696| 1.752| 2.363| 2.453| 1.846| 2.127| 23.070| 1.408| 1.551| 1.560| 1.943| 2.581| 2.320| 1.779| 1.838| 2.476| 2.570| 1.936| 2.230| 24.192| 25.364| 26.589| 27.870|

Enikzh GASTOS 81| 1479 1.339| 3.559| 1.464| 1.464| 1.531| 2.873| 13.787| 964| 3.184| 964| 1.031) 1.524| 1.025| 964| 964| 964| 964| 964| 2.965| 16.474) 964| 964) 1.053| 1.353| 964| 1.028]| 964| 964| 964| 964| 1.031| 4.898| 16.108] 12.133| 12.139 12.145|
5.1.2.01. GASTO DE ADMINISTRACION 0] 1.000 970 970 970[ 970 970 500 6.350| 470 470 470 470| 470, 501 470 470| 470 470| 470 501| 5.703| 470[ 470| 470[ 470| 470( 503| 470 470| 470 470| 470 503| 5.706| 5.709 5.712] 5.715
5.1.2.01.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALES Of 383 358 358 358 358 358| 388 2.568| 358| 358| 358/ 358| 358/ 389| 358 358) 358 358) 358| 389 4.363| 358 358| 358 358| 358 391| 358 358| 358 358) 358 391) 4.366| 4.369] 4.372 4.375
Salarios 0| 300] 300 300 300] 300 300 300] 2.100| 300 300] 300] 300, 300] 300] 300] 300/ 300] 300 300 300/ 3.600] 300[ 300] 300[ 300{ 300[ 300] 300/ 300| 300/ 300| 300 300] 3.600] 3.600 3.600] 3.600

Aporte patronal 0| 33] 33 33 33 33 33 33| 234 33 33| 33 33| 33 33 33 33 33 33 33, 33 401 33 33 33 33| 33| 33 33| 33 33| 33 33 33| 401 401 401 401

Décimo tercer 0 0] 0 0 0| 0 0 30] 30 0 0) 0 0] 0 0| 0 0 0 0 0 31 31 0 0 0 0 0 0 0) 0 0) 0 0| 32| 32 34 35 37

Décimo cuarto 0| 30] 0| 0| 0] 0| 0| 0 30 0| 0 0| 0| 0| 31 0| 0| 0] 0| 0] 0| 31 0| 0| 0] 0| 0] 32 0 0| 0| 0| 0] 0] 32 34| 35| 37|

Fondo de reserva 0| 25 25 25 25 25 25 25 175 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 300 300 300] 300

5.1.2.01.02. |[HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS Of 500] 500[ 500 500[ 500 500 0] 3.000] 0 0] 0 0) 0 0| 0 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0 0 0) 0 0] 0 0| 0 0 0 0] 0
Servicios prestados 0| 500] 500 500 500] 500[ 500 0] 3.000 0| 0 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0 0|

5.1.2.01.07. |OTROS DE ADMINISTRACION 0| 112 112 112 112) 112 112 112 782 112 112| 112 112| 112 112| 112 112| 112 112| 112 112| 1.340[ 112) 112 112| 112| 112| 112| 112| 112| 112] 112| 112 112| 1.340 1.340] 1.340] 1.340]
Material de oficina 0 8| 8 8 8| 8 8 8| 53| 8 8| 8 8| 8 8| 8 8 8 8 8 8 90| 8 8 8 8 8 8 8| 8 8| 8 8| 8 90 90 90| 90

Arriendo 0| 104 104 104] 104) 104 104 104 729| 104 104| 104 104| 104 104| 104 104| 104 104| 104 104] 1.250[ 104| 104| 104| 104| 104| 104| 104| 104| 104| 104| 104 104| 1.250 1.250] 1.250] 1.250]

5.1.2.02. GASTO DE VENTA Of 398] 368 368 493| 493 493| 523| 3.138] 493| 493| 493| 493| 493| 524| 493| 493| 493| 493) 493| 524| 5.983| 493]| 493| 493 493| 493| 526| 493| 493| 493| 493| 493| 526| 5.986 5.989 5.992 5.995
5.1.2.02.01. [SUELDOS Y PRESTACIONES SOCIALE 0| 388 358 358 358) 358 358 388) 2.568| 358 358] 358| 358 358 389 358| 358 358| 358| 358 389 4.363| 358 358| 358 358| 358 391] 358 358| 358 358| 358 391] 4.366] 4.369 4.372 4.375
Salarios 0| 300] 300 300 300] 300 300 300 2.100] 300 300 300[ 300, 300] 300] 300] 300/ 300] 300 300 300/ 3.600] 300[ 300| 300[ 300{ 300[ 300| 300/ 300| 300[ 300| 300 300] 3.600] 3.600 3.600] 3.600

Aporte patronal 0 33 33| 33 33 33| 33 33| 234] 33 33| 33 33 33 33 33| 33 33| 33 33| 33 401 33| 33 33| 33 33| 33 33 33 33 33 33 33| 401 401 401 401

Décimo tercer 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0| 30] 30 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0] 31 31 0] 0] 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 32 32 34| 35| 37|

Décimo cuarto 0| 30| 0| 0| 0] 0| 0| 0f 30 0| 0f 0| [ 0| 31 0| 0| 0] 0| 0] 0| 31 0| 0| 0] 0| 0] 32 0f 0| 0 0| 0] 0] 32| 34| 35 37|

Fondo de reserva 0 25 25 25 25 25 25 25| 175! 25 25| 25 25 25 25 25 25 25 25 25] 25 300 25 25 25 25 25| 25 25 25 25 25 25 25| 300} 300 300 300

5.1.2.02.02. [HONORARIOS SERVICIOS COMPRADOS 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0 0| 0| 0 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0 0|
5.1.2.02.07. |OTROS DE VENTA 0| 10| 10 10 135 135 135 135 570| 135 135 135/ 135 135/ 135] 135/ 135| 135/ 135| 135 135 1.620[ 135| 135 135/ 135| 135 135| 135 135 135 135 135 135| 1.620 1.620] 1.620] 1.620]
TELEFONOS CLARO 0 10] 10 10} 10] 10 10| 10 70 10| 10 10| 10] 10 10] 10 10| 10 10| 10 10 120 10 10| 10 10| 10 10| 10 10} 10] 10 10] 10 120 120 120 120

VEHICULOS 0| 0 0| 0| 125 125 125 125 500] 125 125 125 125 125 125| 125 125| 125| 125| 125 125 1.500[ 125| 125 125| 125| 125 125| 125 125| 125 125| 125 125| 1.500 1.500 1.500] 1.500]

GASTOS DE PUBLICIDAD 81 81 0] 2.220] 0| 0 68 1.850| 4.300 0f 2.220] 0 68 560 0| 0 0 0 0 0] 1.940| 4.788 0 0 89| 389 0 0 0] 0 0] 0 68| 3.870| 4.416 435) 435 435

Encuestas 81 81 0] 0| 0] 0] 0] 0 162 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0] 0] 0| 0] 0] 0| 89 89 0] 0| [ 0| 0| 0| 0] 0] 178 0] 0| 0]

Vibrines 0| 0 0| 0| 0] 0| 0| 50| 50 0| 0 0| 0 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 50 50| 0| 0| 0] 50 0] 0| 0 0| 0 0| 0] 0] 50 50 50| 50|
Termémetros 0 0] 0] 2.220] 0| 0 0 0] 2.220] 0f 2.220] 0 0] 0 0| 0 0 0 0 0 0] 2.220 0 0 0 0 0 0 0) 0 0] 0 0| 0 0 0 0] 0

Google AdWords 0| 0| 0] 0| 0] 0] 68| 0 68 0] [ 0| 68| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0] 0| 68| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 68| 0] 68| 135 135 135

Revista Familia 0| 0 0| 0| 0] 0| 0| 0f 0| 0| 0 0| 0] 560 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 560) 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0| 0 0|

Percheo cadenas departamentales 0| [ 0] 0| 0] 0| 0| 1.800 1.800) 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0 1.890| 1.890 0| 0| 0] 0| 0 0| 0f 0| 0| 0| 0] 0 0| 0] 0 0|

Facebook 0| [ 0] 0| 0] 0] 0| 0 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0 250] 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 250 250 250 250

Volantes Diners 0| 0 0| 0| 0] 0| 0| 0f 0| 0| 0 0| 0 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0| 0| 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0| 3.870[ 3.870 0| 0 0|

Tienda virtual 0 0] 0 0 0| 0 0 0) 0 0 0) 0 0] 0 0| 0 0 0 0 0 0 0| 0 0 0 0 0 0 0) 0 0] 0 0| 0 0 0 0] 0

Otros gastos publicidad 0| 0| 0] 0| 0] 0] 0| 0 0| 0] 0 0| 0| 0| 0] 0| 0| 0] 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0] 0| 0 0| 0| 0| 0] 0] 0| 0] 0| 0|

UTILIDAD OPERATIVA -81| -1.634| -1.494| -3.714) -1.619| -188| -136| -1.119| -9.986| 377| -1.706| 523| 822 939| 1.188| 732| 789| 1.399| 1.489| 882| -839| 6.596| 444| 588 507| 590| 1.617| 1.292| 816| 875| 1.513| 1.607| 905| -2.669| 8.084| 13.230| 14.450| 15.725

5.1.2.03. GASTO FINANCIERO Of 225| 222| 219 216] 213| 210| 207| 1512| 204| 200| 197| 194| 191 188| 184 181) 178 174 171 168| 2.231| 164 161| 157| 154| 150[ 147| 143| 140| 136 132| 129 125| 1.739 1.201 613 69
5.1.2.03.01. [GASTO FINANCIERO 0| 225 222 219 216) 213 210 207) 1.512| 204 200) 197| 194| 191| 188| 184 181) 178 174 171 168| 2231 164| 161 157| 154| 150 147| 143| 140| 136 132| 129 125| 1.739 1.201 613 69|
5%3 EGRESOS EXTRA ORDINARIOS 0 0| 0 0 0| 0 0| 0] 0 0| 0] 0 0| 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0| 0 0| 0 0 0 0 0] 0 0| 0 0| 0 0 0 0f 0
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS -81| -1.859| -1.716 -3.933| -1.835| -400| -346| -1.326| -11.498| 173| -1.906] 325| 627| 748| 1.000] 548 608| 1.222| 1.315| 711| -1.006| 4.365| 280| 427| 350 436| 1.467| 1.145| 672 735| 1.377| 1.474] 776| -2.794| 6.345] 12.029| 13.837| 15.656)
PARTICIPACION EMPLEADOS 26 49 94| 112 150 82 91| 183 197| 107 655 42 64| 52 65| 220( 172| 101 110] 207 221| 116 952 1.804] 2.076| 2.348]

IMPUESTO A LA RENTA 6) 11 21 25 33 18 20 40| 43 23 144] 9| 14| 12 14 48| 38 22| 24 45| 49 26 209 397, 457 517

UTILIDAD NETA -81| -1.859) -1.716 -3.933| -1.835| -400| -346| -1.326| -11.498| 142| -1.906| 266| 513| 611| 817 448 496 998| 1.074| 581| -1.006| 3.566| 229| 349| 286 357| 1.198] 935| 549 600| 1.125] 1.205| 634| -2.794| 5.184| 9.828| 11.305| 12.791




ANEXO 7

Flujo de caja apalancado

Tabla 64. Flujo de caja apalancado - Escenario optimista

NOMBRE DE LA CUENTA [ Afio 0 Afio 1 Afio 2 [ ARo3 [ Afiod | Afio5
5[ 6f 7] g of 10] 1] wfrotar | i o[ 3 4 5[ I of 10 11 1JrotaL | 1] 2] 3[4 B 6f 7] 8 of 1] 1] 12[totAL | TOTAL | TOTAL [ TOTAL
INGRESOS
Ingresos por ventas 6.238] 6.862] 8.734] 7.823] 8.540] 8.584] 10.500] 13.690] 12.387] 9.682[ 9.976] 13.169] 116.186] 13.640] 10.464] 11.934] 8.175] 8.924] 8.971] 10.973[ 14.306] 12.944[ 10.117] 10.425[ 13.761] 134.635] 141.072] 147.036] 153.653
[TOTAL INGRESOS 0 0 0 0 0 0 0 0 o| 6.238[ 6.862| 8.734| 7.823[ 8.540| 8.584] 10.500[ 13.690| 12.387| 9.682[9.976] 13.169] 116.186[ 13.640] 10.464| 11.934| 8.175| 8.924] 8.971]10.973| 14.306] 12.944 10.117] 10.425] 13.761] 134.635| 141.072] 147.036 153.653]
Compras 0 0 0 o 5.775 3.388] 4312] 6.942] 20416] 4.216] 4.238] 9.699] 6.759] 6.115| 8.832] 4.925 6.502| 11.182[ 5.166[5.892] 7.254] 80.780| 4.406| 4.429]10.135] 7.063] 6.391] 9.229] 5.147] 6.794| 11.685| 5.399| 6.157| 7.580] 84.415] 88.214] 92.184] 96373
Pago a proveedores 5.775] 3.388] 4.312] 6.942] 20.416] 4.216| 4.238] 9.699| 6.759| 6.115| 8.832[ 4.925| 6.502| 11.182] 5.166]5.892 7.254| 80.780] 4.406| 4.429]10.135| 7.063| 6.391] 9.229] 5.147 6.794| 11685 5399] 6.157] 7.580] 84.415| 88.214] 92.184| 96.373
Gastos 81 1.479| 1.330 3.550 1.464] 1.464] 1531 2.873[ 13.787]  op4| 3.184] oe4| 1.031| 1.524] 1.025| 64| 964| 964| 964| 64| 2965 16.474] 64| 64| 1.053| 1353 o64| 1.028] o64] 964] 964| 964| 1.031 4.808 16.108] 12133] 12.139] 12.145
Ventas o 398] 368] 368] 493 493| 493| 523[ 3138 493 493 493 493| 493| s524| 493 493 493| 493| 493 24| 5983 493 493 493 493 493( s26| 493[ 493] 493[ 493 493 26| 5.986] 5.989) 5.992] 5.995
Publicidad IR o[ 2.220 0 o e8] 1850 4300 o[ 22200 o e8] se0] o o o of o of 1940 a7ss 0 o 89| 389 0 0 0 0 0 o e8| 3.870] a416] 43s[ 43| 435
Administrativos of 1ooo| o970 o970 o70] o70| o70] 00| 63s0]  470] 470] 470] 470] 470] 501 470] 470] a70] 470] 470] so01] 5703| 470] 470] 470] 470 470 503|470 470 a70| 470| a70| 03| s.706] 5709 5712 5715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 81 1.479] 1.339[ 3.550 7.230[ 4.852] 5.843] 9.814] 34.204] 5.180] 7.422]10.662| 7.790| 7.639] 9.857| 5.889| 7.465| 12.146| 6.130] 6.856] 10.219] 97.254| 5.370| 5.393|11.188] 8.416] 7.354]10.258] 6.110] 7.758| 12.649| 6.362| 7.188[12.479]100.523] 100.347] 104.323] 108.518]
TOTAL FLUJO OPERATIVO -81 -1.479] -1.339] -3.559] -7.239] -4.852| -5.843 -9.814] -34.204] 1.059| -559[-1.928] 33[ 901[-1.273[ 4.612 6.225] 241[ 3.5523.120[ 2.949] 18.932 8.270 5.072] 746] -241] 1.570[ -1.287] 4.863| 6.549] 295 3.755] 3.236| 1.283] 34.112] 40.725] 42.714] 45.135|
FINANCIAMIENTO
Nuews préstamos 38.500 38.500 0 0
Pago capital 510 51| 518] 52| 526] 530] 53] 3655]  538] 52| 5a6| 50| 554| 558 53| 567|571 575| 580 584| 6727] 58| 593 597] eo2| eos| 611] 615| 620 625 629] 634 639] 7.358] s.049] 8.804] 3.908]
Pago intereses 289 285|281 277] 273[ 269| 265] 1940] 261 257] 253| 249| 245| 241 237] 232] 228] 224] 220] 215| 2.863| 211] 206| 202] 198] 193] 188] 18] 179] 175| 170 165] 160] 2232 1542] 787 88|
[TOTAL PAGO FINANCIERO 38500 -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799| 32.906] -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799] -799| -799| -9.500] -799] -799] -799| -799| -799| -799| -799| -799| -799| -799] -799] -799] -9.590] -9.590] -9.590] -3.99]
SALDO CAJA MES 38.419] -2.278] -2.138] -4.358] -8.038 -5.651 -6.642| -10.613| -1.298]  259|-1.359-2.728] -766] 102-2.072| 3.813] 5.426] -558| 2.753[2.321] 2.150] 9.342| 7.471] 4.272] -53[-1.040] 771[ -2.086| 4.064| 5.750] -504| 2.956] 2.437] 483| 24.521) 31.135] 33.123] 41139
saldo caja mes anterior 0| 38.419] 36.141] 34.004] 29.646 21.608| 15.957] 9315 o -1.298[-1.039[-2.397[5.125[5.891[5.789[ -7.861[ -4.048] 1.378] 819[3.572[ 5.893[ -1.298[ 8.043[15.514[19.786[19.734[ 18.694] 19.465] 17.379 21.442 27.192] 26.688 29.644] 32.081] 8.043] 32.565] 63.699] 96.823
SALDO CAJA ACUMULADO 38.419] 36.141 34.004] 29.646 21.608] 15.957] 9.315| -1.298| -1.208| -1.039]-2.397]-5.125]-5.891]-5.789] -7.861] -4.048] 1.378]  819] 3.572[5.893 8.043] 8.043| 15.514] 19.786| 19.734| 18.694| 19.465| 17.379] 21.442[ 27.192[ 26.688] 29.644] 32.081] 32.565| 32.565 63.699] 96.823[ 137.961]
Tabla 65. Flujo de caja apalancado - Escenario realista
NOMBREDELACUENTA | Afio 0 Afio 1 [ Afo 2 [ ARo3 | ARo4 | Afos
[ s] e 7 8 o 10 1] 12vova | 1] 2[ 3[ 4 s[ e[ 7 8 o 1o 1] 12vova] 3 2] 3[ 4 5| e 7[ 8 o 10 11] 12[TOTAL| TOTAL | TOTAL | TOTAL
INGRESOS
Ingresos por ventas 5.462[ 5.917] 7.283] 5.708] 6.231] 6.263] 7.661] 9.988[9.037] 7.064] 7.278[ 9.608] 87.500] 9.951] 7.634] 8.707] 5.965] 6.511] 6.545] 8.006] 10.438] 9.444] 7.382[ 7.606] 10.040] 98.230] 102.926[ 107.278] 112.105]
Otros ingresos
TOTAL INGRESOS 0 0 0 0| 0| 0| o o o| 5.462] 5.917] 7.283[ 5.708] 6.231] 6.263] 7.661| 9.988[9.037( 7.064 7.278] 9.608[ 87.500| 9.951] 7.634| 8.707] 5.965| 6.511] 6.545 8.006] 10.438] 9.444| 7.382] 7.606] 10.040] 98.230] 102.926] 107.278[ 112.105
Compras 0 0 0 o| 4916 2.872| 3.535 4.979| 16.302[ 3.025| 3.040| 6.957| 4.848| 4.387| 6.335| 3.533| 4.664]8.021[3.706| 4.227| 5.203[ 57.946| 3.161| 3.177[ 7.270| 5.067| 4.584| 6.620| 3.692| 4.874| 8.382| 3.873| 4.417| 5.438[60.553] 63.278] 66.126] 69.131
Pago a proveedores 4916 2.872| 3.535| 4.979 16.302] 3.025 3.040] 6.957| 4.848| 4.387| 6.335| 3.533( 4.664| 8.021]3.706] 4.227] 5.203[ 57.946| 3.161] 3.177] 7.270] 5.067| 4.584] 6.620] 3.692| 4.874| 8.382| 3.873| 4.417| 5.438[60.553] 63.278] 66.126] 69.131
Gastos 81] 1.479] 1.339] 3.559] 1.464| 1464 1.531] 2.873| 13.787] o64| 3.184] 964| 1.031 1.524] 1.025] 964] 64| 964] 964 964[2.965(16.474] 964] 964] 1.053] 1.353| 964] 1.028] 64| 964 964| 964| 1.031] 4.898[16.108] 12.133] 12.139] 12145
Ventas o 308] 368 368] 493| 493] 493[ s523| 3138] 493] 493] 493[ 493| 493 524] 493 493 493 493[ 493| s524] 5.983] 493[ 493 493| 403] 493 s26| 493] 493[ 493| 493] 493[ s26| 5.986] 5.989] 5.992] 5.995
Publicidad 81 81 o] 2.220 0| o e8] 1.850] 4300 o 22200 o] 8] se0] o o o o o of1940] 4788 0| o] 89 389 0 0 0| 0| 0 o e8| 3.870] 4416 435]  435]  43s]
Administrativos of 1.000] 970] 970 970] 970] 970 soo| 6.350] 470] 470 a70[ 470] 470] 01| 470[ 470] 470[ 470] 470 S01| 5.703] 470 470[ 470] 470 470] S03| 470] 470] 470] 470] 470] 503| 5.706] 5.709] 5.712] 5.715
[ TOTAL GASTOS/COMPRAS 81| 1.479] 1.339] 3.559] 6.379 4.336] 5.066] 7.852] 30.090 3.988[ 6.224] 7.921] 5.879| 5.910] 7.361| 4.496| 5.627[8.985] 4.669] 5.190[ 8.169] 74.420| 4.124] 4.141] 8323 6.419] 5.548] 7.649| 4.655 5.837] 9.346 4.836| 5.448]10.336] 76.661 75.412] 78.265] 81276
TOTAL FLUJO OPERATIVO -81 -1.479] -1.339] -3.559] -6.379] -4.336] -5.066| -7.852| -30.000] 1.474] -307] -638] -172| 321[-1.097| 3.165[ 4.361] 52[2.394] 2.088] 1.439[ 13.080] 5.827| 3494 384] -455| 9e4| -1.104] 3350 4.601] 98| 2.546] 2.158] -296[21.568] 27.515] 20.013] 30.829
FINANCIAMIENTO
Nuewvos préstamos 33.600 33.600 0| 0]
Pago capital 445|449 as2| 4se| 459 a62| ae6| 3.180| 469 473| 476] 480| 484 487 491| 49s| 498] s02| sos| 510 5871 s13] 517[ 52| s25| 529 533 537] s41] sas|  sao| s3] 557 6.422] 7.024]  7.683] 3.410
Pago intereses 252| 249] 245| 242| 238] 235| 232] 1.693] 228] 225] 221] 217] 214 210 207] 203] 199] 195] 102] 188| 2.499] 184| 180 176] 172[ 168] 165] 161] 156] 152] 148] 144] 140] 1.948] 1.346] 687 77
TOTAL PAGO FINANCIERO 33.600] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] 28.718] -697| -697| -697] -697] -697| -697] -697] -697| -697] -697| -697| -697 -8.370] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697] -697[-8370] -8370] -8370] -3.487
SALDO CAJA MES 33.519] -2.176[ -2.036] -4.256| -7.077| -5.033] -5.764| -8.549] -1.372[ 776[-1.004| -1.336] -869 -377|-1.795| 2.467| 3.664] -6451.697| 1391 742[ 4.711] 5.130 2.796] -313[-1.152] 266] -1.801] 2.653| 3.903] -599 1.848| 1.461] -993[13.198] 19.145] 20643 27.342
saldo caja mes anterior 0[ 33.519] 31.343] 29.307( 25.051[ 17.974 12.941[ 7.177 0[-1.372] -596|-1.600[ -2.936] -3.805| -4.182[ -5.977( -3.509| 154| -491]1.206] 2.597( -1.372] 3.339] 8.468[ 11.265] 10.952| 9.799] 10.066| 8.265| 10.918| 14.821] 14.222] 16.070] 17.530 3.339| 16.537 35.682 56.325
SALDO CAJA ACUMULADO 33.519] 31.343[ 29.307] 25.051[ 17.974 12.941] 7.177[-1.372] -1.372] -596]-1.600] -2.936] -3.805] -4.182[ -5.977] -3.509] 154] -491] 1.206[2.597[3.339] 3.339] 8.468] 11.265] 10.952] 9.799]10.066| 8.265] 10.918] 14.821[ 14.222[ 16.070] 17.530] 16.537] 16.537] 35.682| 56.325] 83.666]




Tabla 66. Flujo de caja apalancado - Escenario pesimista

NOMBRE DE LA CUENTA [ Afio 0 Afio 1 Afio 2 [Afio 3] Afio 4] Afo 5]
| 5[ 6f 7] g of 10 1] wfrotac | 1] o] 3 4 s e[ 7 8 of 1o m] a2rota] [ o[ 3 4] 5] e[ 7[ g o 10 1] 12[rovaL] TotAl TOTAL TOTAL

INGRESOS
Ingresos por ventas 3.641] 3.945[ 4.855] 3.805[ 4.154] 4.175] 5.107[ 6.659 6.025] 4.709] 4.852] 6.405]58.333] 6.634] 5.090] 5.805] 3.976[ 4.341] 4.363[ 5.337] 6.959] 6.296] 4.921] 5.071 6.694]65.486] 68.617[ 71.518[ 74.737
TOTAL INGRESOS 0| 0 0| 0| 0| 0| of o 0[3.641[ 3.945| 4.855| 3.805| 4.154] 4.175[ 5.107] 6.659] 6.025| 4.709| 4.852| 6.405[58.333| 6.634] 5.090| 5.805| 3.976| 4.341 4.363| 5.337 6.959 6.296 4.921] 5.071| 6.694]65.486]68.617] 71.518] 74.737|
Compras 0 0 0 o 3.277] 1915 2.357] 3.320] 10.868] 2.016| 2.027| 4.638| 3.232] 2.924] 4.223] 2.355| 3.109| 5.347] 2.471| 2.818| 3.469|38.631| 2.107 2.118| 4.847| 3.378| 3.056| 4.414] 2.461| 3.249| 5.588| 2.582 2.944| 3.625]40.369]42.185]44.084 26.087)
Pago a proveedores 3.277] 1.915( 2.357] 3.320] 10.868] 2.016] 2.027| 4.638] 3.232[ 2.924| 4.223| 2.355[ 3.109| 5.347| 2.471] 2.818] 3.469]38.631| 2.107| 2.118| 4.847 3.378| 3.056 4.414 2.461] 3.249] 5.588] 2.582| 2.944| 3.625]40.369] 42.185(44.084] 46.087
Gastos 81| 1.479] 1339| 3.550| 1464 1464| 1.531] 2.873] 13.787] o64| 3.184] oe4| 1.031] 1.524] 1.025| 64| 964| 64| o64| o64| 296516.474] o6a| 9ea| 1.053| 1.353] 64| 1.028] oe4| 96| 964| o64| 1.031] 4.898]16.10812.133[12.139[ 12.145
Ventas o 308 368] 368] 493 493| 493[ 523| 3.138] 403| 493| 403[ 493| 493 524 493| 493| 493| 403| 403| 54| 5.983( 493| 493| 493 493| 493| 526| 493 403| 403] 403[ 493[ 526| 5.986] 5.989] 5.992] 5.995
Publicidad 81 sl o 2.229] 0| o e8| 1850 4300 o 2220 o e8] 560 o o 0| 0 0 o] 1.940 4788 0| o 89| 389 0| 0 0| 0| 0 o 68| 3.870] 4416] 435| 435] 439
Administrativos of 1.000] 970] 970] 970 970| 970] 00| 6.350] 470 470| a70] 470| a70] s01] 70| 470] 470] 470] 470 501 5.703] a70| 470| 4a70] 470] 470] 503| 470] 470 470] 470] 470] 503[ 5.706] 5.709] 5.712] 5.715
TOTAL GASTOS/COMPRAS 81| 1.479] 1.339[ 3.559| 4.741| 3.378| 3.888] 6.192] 24.656 2.980| 5.210| 5.602| 4.263| 4.448| 5.249] 3.319 4.073( 6.311] 3.434] 3.781] 6.434]55.104] 3.071] 3.082 5.900] 4.730| 4.020| 5.442| 3.425| 4.213| 6.552| 3.545| 3.976| 8.523[56.477|54.319]56.223[58.232
TOTAL FLUIO OPERATIVO -81] -1.479] -1.339] -3.559] -4.741] -3.378| -3.888| -6.192| -24.656] 661 -1.266] -747| -458| -294[-1.073| 1.780| 2.586| -286| 1.275 1.071] -29| 3.220| 3.564] 2.008] 95| -754] 321|-1.079] 1.912| 2.746] -256] 1.376| 1.095[-1.830 9.009]14.299]15.295] 16.504
FINANCIAMIENTO

Nuews 30.000) o] 30.000) 0 0

Pago capital 308| 401 a404| 407] a10] 413 a16| 2848] 41| 422[ 425 420| 432| 435| 438] 442| aas| 48| 4s2| 4ss| 5242 ass| ae2| aes| aeo| 472| ave| 479| 483| 487] 4c0] 404| acg| 5.734 6.272[ 6.860] 3.045

Pago intereses o 25| 22| 219] 216] 213] 210 207] 1.512] 204 200] 197] 104] 101| 1ss| 184] 81| 178] 174] 171] e8| 2.231) 164] 161] 157] 154] 150] 147] 143] 140 136 132[ 129| 125 1739 1201] 13| 69
TOTAL PAGO FINANCIERO 30.000] -623] -623| -623] -623| -623| -623] -623[ 25.641| -623| -623| -623| -623] -623] -623| -623] -623| -623| -623] -623| -623|-7.473| -623 -623] -623] -623] -623| -623] -623] -623| -623| -623| -623] -623-7.473(-7.473[ -7.473[ -3.114
SALDO CAJA MES 29.919[ -2.101 -1.961[ -4.181] -5.364] -4.001] -4.510] -6.815] 985 39| -1.888[-1.369] -1.081] -917|-1696| 1.166] 1.964] -909| 652 448 -652|-4.244] 2.941] 1.385] -717[-1.377] -301[-1.701] 1290 2.123| -878] 753 472[-2.453 1.536| 6.826| 7.822[13.391
saldo caja mes anterior 0[29.919[27.818] 25.856[ 21.675[ 16.312[ 12.311[ 7.800 o 985| 1.024] -865|-2.234|-3.315 -4.232( -5.928| -4.762| -2.799| -3.708| -3.055| -2.607] 985[-3.259| -318 1.067] 350|-1.027 -1.328| -3.030 -1.740] 383| -a95| 258 730[-3.250[-1.722[ 5.103[12.926]
SALDO CAJA ACUMULADO 29.919] 27.818] 25.856] 21.675| 16.312] 12.311] 7.800] 985|  985|1.024] -865[-2.234-3.315[-4.232| -5.928] -4.762[ -2.799[ -3.708[ -3.055] -2.607] -3.259] -3.259] -318] 1.067] 350| -1.027[ -1.328[ -3.030[ -1.740] 383 -495] 258 730]-1.722[ -1.722[ 5.103[12.926[26.316




Tabla 67. Tabla de amortizacién - Escenario optimista

ANEXO 8

Tablas de amortizacion

Escenario Optimista |
Deuda $ 38.500,00
Tasa banco 8,5%]
Bono desarrollo financiero 0,50%
Tasa de interés 9,00%[anual | 0,75%|mensual |
Plazo 5larios | 60[meses |
Cuota ($799,20)
2015 2016 2017
ANOO ANO1 ARO2
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 6 | 17 | 18 | 19 20 | =2 2 23 | 2 | 2 | 2% 27 28 29 30 31
Saldo inicial 38.500,00 | 37.989,55 | 37.475,28 | 36.957,15 | 36.435,13 | 35.909,19 | 35.379,32 | 34.845,47 | 34.307,61 | 33.765,72 | 33.219,77 | 32.669,72 | 32.115,54 | 31.557,21 | 30.994,70 | 30.427,96 | 25.856,97| zs.le,ml 23.702,12 23 us 19| 27 szssal zs 937 1s| 26.339,99 | 25.738,34 | 25.132,18 | 24.521,48 | 23.906,19 | 23.286,29 | 22.661,74 | 22.032,51 | 21.398,56
Pago mensual (cuota) (799,20)  (799,20) (799,20)[ (799,20 (799,20)] (799,20)] (799,20)] (799,20)| (799,20)] (799,20)] (799,20) (799,20) )| (799,20 (799,20 (799,20 (79 (7 1 799,20) 1799,20) 0 (799,20)] (799,20)] (799,20)| (799,20) (799,20)
Gasto Interés 288,75 | 28492 | 281,06| 277,18| 27326] 26932 26534 | 261,34 | 257,31 | 25324| 24915| 24502| 240,87 236,68 21 zm 03| 197,55 18391 | 17930| 17465| 16996 | 16524| 160,49
capital (51045)| (514,28)] (51813)[ (522,02 (52593)[ (529,88)| (533,85) (537,86)| (541,89)| (54595)[ (550,05)[ (554,17) (558,33)| (562,52)| (566,74)| (570,99)| (575, z7)| (579, sa} 1553 93} (588,31) (5 1597 17)[ (601,65) (60616) (61071) (615,29)[ (619,90)| (624,55)| (629,23)| (633,95)| (638,71)
Saldo final 37.989,55 | 37.475,28 | 36.957,15 | 36.435,13 | 35.909,19 | 35.379,32 | 34.845,47 | 34.307,61 | 33.765,72 | 33.219,77 | 32.669,72 | 32.115,54 | 31.557,21 | 30. 994ﬁ' 30.427,9 | 20.856,97 | 29.281,70 | 28.702,12 | 28.118,10 | 27.520,88 | 26,937, 16 26.339,99 | 25.738,34 | 25.132,18 | 24.521,48 | 23.906,19 | 23.286,20 | 22.661,74 | 22.032,51 | 21.398,56 | 20.759,85
2018 2019 2020
ANO3 ARNO4 ANOS
32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 a2 43 a4 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
20.759,85 | 20.116,35 | 19.468,03 | 18.814,84 | 18.156,75 | 17.493,73 | 16.825,74 | 16.152,74 | 15.474,68 | 14.791,55 | 14.103,29 | 13.409,87 | 12.711,24 | 12.007,38 | 11.298,24 | 10.583,78 | 9.863,96 | 9.138,74 | 8.408,09 | 7.671,95| 6.930,30 | 6.183,08| 543025 | 4.671,78 | 3.907,62 | 3.137,73 | 2.362,07 | 1.580,59 | 793,25
(799,20)]  (799,20)]  (799,20)] (799,20)]  (799,20)] (799,20)]  (799,20)] (799,20)[ (799,20)[ (799,20)]  (799,20)[ (799,20)[ (799,20)[  (799,20)[ (795,20)[  (799,20)[ (799,20)[ " (799,20)[ " (799,20)] (799,20)] " (799,20)] (799,20)[ (799,20)] (799,20)] (799,20)] (799,20)] (799,20)] (799,20)[ (799,20)
155,70 150,87 146,01 141,11 136,18 131,20 126,19 121,15 116,06 110,94 105,77 100,57 95,33 90,06 84,74 79,38 73,98 68,54 63,06 57,54 51,98 46,37 40,73 35,04 29,31 23,53 17,72 11,85 595
(643,50)]  (648,32)] (653,19)] (658,09)] (663,02)] (667,99)] (673,00 (678,05) (683,14) (688,26) (693,42)] (698,62)] (703,86)] (709,14)] (714,46)] (719,82)] (72522)] (730,66)] (736,14)] (7a166)] (747,22)] (752,82)] (758,47)] (764,16)| (769,89) (775.66)| (781,48) (787,34)| (793,25)
20.116,35 | 19.468,03 | 18.814,84 | 18.156,75 | 17.493,73 | 16.825,74 | 16.152,74 | 15.474,68 | 14.791,55 | 14.103,29 | 13.409,87 | 12.711,24 | 12.007,38 | 11.298,24 | 10.583,78 | 9.863,96 | 9.138,74 | 840809 | 7.671,95| 6.930,30 | 6.183,08 | 5.430,25| 4.671,78 | 3.907,62 | 3.137,73 | 2.362,07 | 1.580,59 793,25 (0,00)
Tabla 68. Tabla de amortizacion - Escenario realista
Escenario Realista |
Deuda S 33.600,00
Tasa banco 8,5%)
Bono desarrollo financiero 0,50%)
Tasa de interés 9,00%|anual [ 0,75%|mensual |
Plazo 5[afios [ 60lmeses |
Cuota [ (se97.48]
ANO ANO2
MES 1 2 3 a 5 6 7 8 9 10 1 12 7 | 18 | 19 20 | x| 2 | 23 | aa | 2 | 2% 27 28 29 30 31
Saldo inicial 33.600,00 | 33.154,52 | 32.705,70 | 32.253,51 | 31.797,93 | 31.338,93 | 30.876,50 | 30.410,59 | 29.941,19 | 29.468,26 | 28.991,80 | 28.511,75 31| 26.056,99 | 25.554,94 | 25.049,12 | 24.539,51 | 24.0: | 23.508,79 | 22.987,63 | 22.462,55 | 21.933,54 | 21.400,56 | 20.863,59 | 20.322,58 | 19.777,52 | 19.228,37 | 18.675,10
Pago mensual (cuota) (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48) (697,48)] (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48) (697,48) ( ) } ) ( ) ) 8)|  (697,48) (697.48) (697,48) (697,48 (697,48)| (697,48)
Gasto Interés 252,00 | 24866 | 24520| 241,90 23848| 23504| 231,57| 22808| 22456 | 221,001] 217,44] 21384 187, 184,05 1 1 17241 |  16847| 16450 60,50 | 15648 | 15242 14833| 14821] 140,06
Capital (445,48)| (a48,82)| (452,19)| (45558) (459,00)| (462,44)| (46591)| (469,40)| (472,92) (47647)| (480,08 (a83,68) (4 (4 ( ) (509, sn| (513,43) (517,29 (521,36)] (525,07)] (529,01)| (532,98)| (536,98)| (541,00) (545,06) (549,15)] (553,27)] (557,42)
Saldo final 33.154,52 | 32.705,70 | 32.253,51 | 31.797,93 | 31.338,93 | 30.876,50 | 30.410,59 | 29.941,19 | 20.468,26 | 28.991,80 | 28.511,75 | 28.028,11 [ 27. 54034\ 27.049,92 | 26.555,31 | 26.056,99 | 25.554,94 | 25.049,12 | 24.539,51 | 24.026,08 | 23.508,79 | 22.987,63 | 22.462,55 | 21.933,54 | 21.400,56 | 20.863,59 | 20.322,58 | 19.777,52 | 19.228,37 | 18.675,10 | 18.117,69
ANO3 ANO4 ANO5
32 33 34 35 36 37 38 39 40 41 2 43 a4 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
18.117,69 | 17.556,09 | 16.990,28 | 16.420,22 | 15.845,89 | 15.267,26 | 14.684,28 | 14.096,93 | 13.505,18 | 12.908,99 | 12.308,32 | 11.703,16 | 11.093,45 | 10.479,17 | 9.860,28 | 9.236,75 | 8.608,55 | 7.97563 | 7.337,97 | 6.69552 | 6.048,26 | 5.396,14 | 4.739,13 | 4.077,19 | 3.410,29 | 2.738,39 | 2.061,44 | 1.379,42 692,29
(697,48)]  (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)] (697,48)| (697,48)] (697,48)] (697,48)| (697,48)] (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48) (697,48) (697,48) (697,48) (697,48) (697,48) (697,48)| (697,48)| (697,48)| (697,48) (697,48)| (697,48)
135,88 131,67 127,43 123,15 118,84 114,50 110,13 105,73 101,29 96,82 92,31 87,77 83,20 78,59 73,95 69,28 64,56 59,82 55,03 50,22 45,36 40,47 35,54 30,58 25,58 20,54 15,46 10,35 519
(561,60)  (565,81)] (570,05)] (574,33)] (578,64) (582,98) (587,35) (591,75)] (596,19)] (600,66)] (605,17)] (609,71)] (614,28)] (618,89)] (623,53)] (62821)] (632,92)] (637,66)] (642,45)| (647,26)] (652,12)] (657,01)] (661,94)] (666,90)| (671,90)| (676,94)| (682,02)] (687,14)] (692,29)
17.556,09 | 16.990,28 | 16.420,22 | 15.845,89 | 15.267,26 | 14.684,28 | 14.096,93 | 13.505,18 | 12.908,99 | 12.308,32 | 11.703,16 | 11.093,45 | 10.479,17 | 9.860,28 | 9.236,75 | 8.608,55 | 7.97563 | 7.337,97 | 6.69552 | 6.048,26 | 5.396,14 | 4.739,13 | 4.077,19 | 3.41029 | 2.73839| 2.061,44 | 1.379,42 692,29 0,00




Tabla 69. Tabla de amortizacién - Escenario pesimista

Escenario Pesimista |

Deuda $30.000,00
Tasa banco 8,5%)
Bono desarrollo financiero 0,50%)
Tasa de interés 9,00%[anval | 0,75%[mensual |
Plazo 5[afios [ 60[meses |
[cuota [ (s62275)
ANOO ANO1 ANO2
MES 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 12 13 14 15 [ 16 | 17 | 18 | 19 20 [ 21 [ 2 | 23 | 2 5 | 2 | 2 28 29 30 31
Saldo inicial 30.000,00 | 29.602,25 | 29.201,52 | 28.797,78 | 28.391,01 | 27.981,19 | 27.568,30 | 27.152,31 | 26.733,20 | 26.310,95 | 25.885,53 | 25.456,92 | 25.025,10 | 24.590,04 | 24.151,71 | 23.710,10 | 23.265,17 | 22.816,91 | 22.365,20 | 21.910,28 | 21.451,85 | 20.989,99 | 20.524,67 | 20.055,85 | 19.583,52 | 19.107,64 | 18.628,20 | 18.145,16 | 17.658,50 | 17.168,19 | 16.674,20
Pago mensual (cuota) (622,75)| (622,75)| (622,75) (622,75) (622,75)] (622,75)| (622,75)| (622,75)| (622,75) (622,75)| (622,75) (622,75) )| (622,75) (622,75)(622,75)] (622,75)] (622,75)
Gasto Interés 22500 22202] 21901| 21598| 21293 20986| 20676| 20364 | 20050 | 19733| 19414| 19093| 187,69 184,43 13609 13244 12876| 12506
Capital (397,75)| (40073)| (403,74)] (406,77)[ (409,82) (412,89) (41599) (419,11)] (422,25 (42542) (42861 (431,82)] (43506) (438,33) (a4n61) (444,92) (451,62) (455,01)] (458,42)[ (461,86)| (46533)| (468,82)| (472,33)] (475,87)| (479,04) (483,08)| (486,66)| (490,31)| (493,99)| (497,69)
Saldo final 29.602,25 | 20.201,52 | 28.797,78 | 28.391,01 | 27.981,19 | 27.568,30 | 27.152,31 | 26.733,20 | 26.310,95 | 25.885,53 | 25.456,92 | 25.025,10 | 24.590,04 | 24.151,71 19.107,64 | 18.628,20 | 18.145,16 | 17.658,50 | 17.168,19 | 16.674,20 | 16.176,50
ANO3 ANO4 ANOS
32 33 34 35 36 37 38 39 40 a1 2 43 a4 45 46 47 48 49 50 51 52 53 54 55 56 57 58 59 60
16.176,50 | 15.675,08 | 15.169,89 | 14.660,91 | 14.148,12 | 13.631,48 | 13.110,97 | 12.586,55 | 12.058,20 | 11.525,88 | 10.989,57 | 10.449,25 | 9.904,86 | 9.356,40 | 8.803,82 | 8.247,10| 7.686,20| 7.121,10| 6.551,76 | 5.978,14 | 5.400,23 | 4.817,98 | 4.231,37 | 3.640,35| 3.04490 | 2.44499| 1.840,57 | 1.231,63 | 618,11
(622,75)  (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75) (622,75)] (622,75) (622,75)| (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75) (622,75)] (622,75) (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)] (622,75)| (622,75) (622,75)| (622,75) (622,75)| (622,75)
121,32 117,56 113,77 109,96 106,11 102,24 98,33 94,40 90,44 86,44 82,42 78,37 74,29 70,17 66,03 61,85 57,65 53,41 49,14 44,84 40,50 36,13 31,74 27,30 22,84 18,34 13,80 9,24 4,64
(501,43)|  (505,19)] (508,98)[ (512,79)| (516,64)| (520,51)[ (524,42)] (528,35)| (532,31)] (536,31)] (540,33)| (544,38)| (548,46)| (552,58)| (556,72)| (560,90)| (565,10)| (569,34)| (573,61)| (577,91)| (582,25)| (586,62)| (591,02)] (59545) (599,91)| (604,41)| (608,95)| (613,51)| (618,11)
15.675,08 | 15.169,89 | 14.660,91 | 14.148,12 | 13.631,48 | 13.110,97 | 12.586,55 | 12.058,20 | 11.525,88 | 10.989,57 | 10.449,25 | 9.904,86 | 9.356,40 | 8.803,82 | 8.247,10 | 7.686,20 | 7.121,10| 6.551,76 | 5.978,14 | 5.400,23 | 4.817,98 | 4.231,37 | 3.640,35| 3.044,90 | 2.444,99 [ 1.840,57 | 1.231,63 | 618,11 0,00




