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RESUMEN

El plan de negocios propuesto busca determinar la viabilidad de implementar
una planta de produccién de calcetines a base de fibra de bambi importada

desde China, para posteriormente distribuirlos y comercializarlos en Ecuador.

En el presente trabajo se realizé el andlisis de la industria para determinar la
facilidad de ingreso a la misma con el producto mencionado. Ademas, se
generaron estudios cualitativos y cuantitativos que ayudaron a determinar el
nivel de aceptacién por parte de los posibles clientes, asi como alternativas que
permitan llegar al cliente de una manera impactante y con los resultados
esperados. Adicionalmente, se estudio a profundidad el proceso productivo y el
proceso de importacién, enfocandose siempre en contar con la mejor
alternativa ecoldgica para cumplir con altos estandares de calidad y cuidado

medioambiental.

Con base en los estudios realizados, se decidié enfatizar la vision ambiental de
la marca y producto, enfocando la oferta en varias lineas como la linea infantil,
casual y deportiva para hombres y mujeres. En todos los disefios se recalcaron
los diferentes beneficios que otorga la utilizacién de los calcetines a base de

fibra de bambu para cada cliente.

Para finalizar, es importante mencionar que se requiere de una inversion inicial
de $27.170 USD; estableciendo un precio competitivo de $3,20 por cada par de
calcetines. La tasa de retorno de la inversion es de 1,37 afios. Considerando
gue es una idea no explotada localmente y por medio del plan de negocios

elaborado, se procede a sefialar que la idea propuesta es viable.



ABSTRACT

This proposed business plan seeks to determine the feasibility of implementing
a business to fabricate socks based on bamboo fiber imported from China,

which will be later distributed and marketed in Ecuador.

In this work, an analysis of the industry was elaborated to determine the
likelihood of entry the market with our product. In addition, qualitative and
guantitative studies were conducted to determine the level of acceptance of our
potential customers, as well as define strategies to get the attention of the

customers and positive outcomes from our business.

Additionally, the production process and import process were examined in
depth, in particular, to determine the best environmental alternatives for our
operation, which can meet high standards of quality and environmental

protection.

Based on the findings from our analyses, we decided to emphasize the
environmental vision of our brand and product, focusing our offer on several
lines such as: children, casual and sports line for men and women. Each design

underscores the benefits of using bamboo fiber-based socks

Finally, it is important to mention that an initial investment of $ 27.170 USD is
required; calculating a competitive price of $ 3.20 for each pair of socks. The
rate of return on investment is 1.37 years. Considering that this idea has not
been exploited locally and based on the results from this business plan, we

proceed to point out that the proposed business idea is viable.
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1. Introduccién

1.1Justificacién del trabajo
Actualmente, la cantidad de personas que practican deporte ha incrementado.
Sin embargo, existe también un grupo muy extenso de personas que adquiere
prendas deportivas para su uso sin necesidad de realizar deporte sino por la
comodidad que la misma les otorga. Es evidente que este grupo de personas
requiere una alternativa que se adapte a sus necesidades, y que al mismo
tiempo sea una opcion amigable con el medio ambiente. Por este motivo, a
través de este plan de negocios se propone la creacion de calcetines a base de
fibra de bambdu, la que gracias a sus beneficios naturales brinda confort y total

satisfaccion.

Se espera alcanzar una alta aceptacion de los consumidores gracias a las
principales propiedades de la fibra de bambu, que mantiene la piel fresca y
evita la sudoracién excesiva por lo que se convierte en un producto aliado para
las personas que habitan lugares célidos; reduce los malos olores debido a la
transpiracion; es 100% hipo-alergénica ya que en su proceso productivo se
utiliza dnicamente agua y nada de quimicos; y es completamente
biodegradable por ser un producto organico. Todas estas propiedades
convierten a los calcetines a base de fibra de bambl en una excelente
alternativa para las personas que tienen alta actividad fisica diaria. Sin
embargo, es fundamental dar a conocer el producto localmente y ganar la
aceptacion por parte de los consumidores. Adicionalmente, ya que el producto
se producird localmente, se busca también contribuir a concientizar a las

personas a consumir productos 100% Ecuatorianos.

La industria textili en Ecuador se ha encontrado en constante crecimiento
debido a la frecuencia de compra de los consumidores. No obstante, a los
calcetines no se les ha prestado la misma importancia, ya que tienen una oferta
limitada, tanto en disefios como en materiales. Por esto, este proyecto busca
ofrecer una gran variedad de calcetines capaces de adaptarse a las diferentes

necesidades de cada tipo de actividad. Esto implica incluir diferentes modelos y



gamas de colores para que puedan ser combinados. Se espera de esta manera
cumplir con las mas altas expectativas, destacando la calidad y el plus de los

productos.

1.1.1 Objetivo General del Trabajo
Realizar un plan de negocios para la produccion y comercializaciéon en las
principales ciudades del Ecuador (Quito, Guayaquil y Cuenca) de calcetines a
base de fibra de bambu importada de China, para implementarse a partir de
Agosto del 2018.

1.1.2 Objetivos Especificos del Trabajo

e Realizar el andlisis de mercado de Ecuador como pais seleccionado para la
venta del producto, asi como de China pais del cual se realizara la
importacion de materia prima. Ademas, realizar un analisis de la industria en
Ecuador para determinar posibles oportunidades y amenazas existentes en
el mercado.

e Determinar gustos y preferencias de los consumidores en los tres mercados
meta por medio de andlisis cualitativos y cuantitativos. Estos estudios
permitirdn realizar el analisis interno, externo y del cliente para definir la
oportunidad de negocio del plan propuesto.

e Determinar la propuesta filosofica del negocio, expresada mediante la
mision, vision y objetivos de la organizacion. Asi mismo, determinar los
planes operativos y la estructura organizacional que guiaran el negocio.

e Desarrollar el plan financiero que determine la viabilidad del proyecto. Dicho
plan incluye escenarios con base en la industria, distribuidores y capacidad
productiva, asi como, inversion inicial requerida y volumen de ventas
proyectados con base en los costos, gastos, ingresos, inversiones,
proyecciones como estado de resultados, situacion financiera, flujo de

efectivo e indices financieros.



2. Analisis externo
2.1 Anélisis del entorno externo

2.1.1 Entorno externo

Politico:

El Ecuador tiene un tipo de Gobierno presidencial democratico, el cual cuenta
con cinco poderes de Estado, Ejecutivo, Legislativo, Electoral, Judicial y
Participacion Ciudadana. El gobierno en el afo 2014 procedi6 a adoptar
medidas de salvaguardias a las importaciones durante varios afos, las mismas
gue buscaban corregir desequilibrios de la balanza de pagos y reducir la salida
de divisas al exterior. A raiz de esta decision, el pais ha mantenido el
coeficiente de desigualdad de Gini y los niveles de pobreza estabilizados, lo
que indicaria que a pesar de tener problemas graves ocasionados por
catastrofes naturales, el gobierno logré que no se afecte mas gravemente a la

situacion econdmica del pais. (Mundial, 2017)

En la actualidad, el pais participa en varios acuerdos y tratados que ofrecen
beneficios para los comerciantes. Entre los més relevantes se encuentran los
relacionados con los beneficios de pertenecer a la Comunidad Andina (CAN), la
gue busca ayudar al crecimiento de los paises miembros eliminando la pobreza
e incentivando el crecimiento econdémico y comercial de los paises socios.
Como menciona ProEcuador, las exportaciones de confecciones textiles en el
2011 registran US$ FOB 64,5 millones y sus principales mercados son:
Colombia, Estados Unidos, Peru, Chile, Bolivia y México (ProEcuador, 2011).
Se observa entonces que gracias a los beneficios comerciales otorgados por la
CAN, el sector textil se vio beneficiado y aprovechd estas oportunidades de
manera adecuada. Entre otros acuerdos adicionales se encuentran el acuerdo
de cooperacion técnica y econdmica con China y, entre los mas recientes, el
acuerdo multipartes firmado con la Union Europea para promover el
intercambio comercial entre los paises pertenecientes a la Uni6on Europea y
Ecuador. Se estima que con este acuerdo el PIB incremente en 0,10 anual,
ayudando a la reduccién de desempleo, aumentando las plazas de trabajo y



mejorando los ingresos por persona que beneficiarian al consumo y produccién

local (Ministerio de Comercio Exterior, 2016).
Econdmico:

En 2015 se observo un leve decrecimiento del producto interno bruto producido
por problemas en el precio del petréleo. Asi, el desempefio del sector no
petrolero incrementd 2.4% en 2015 y el sector petrolero se redujo en 4.3%
puntos porcentuales. A pesar del pequeiio decrecimiento producido por el
precio del barril de petréleo se menciona en las proyecciones del Banco
Mundial que en el afio 2019 el PIB se estabilizara (Banco Central del Ecuador,
2015). De todas maneras, considerando los datos mencionados, no se deberia
continuar con la excesiva dependencia de los ingresos petroleros, por lo que
seria necesario buscar y abrir nuevas industrias que ayuden a cambiar la

matriz productiva del pais.

Segun datos proporcionados por el Banco Central del Ecuador, durante los
ultimos afios la inflacibn ha mantenido una tendencia a la baja tras la
hiperinflacion ocurrida en el afio 2000. La inflacién en 2017, entre enero y junio,
fue de 0,32%. Si se toma en cuenta de junio del 2016 hasta el 2017 del mismo
mes, se observa una inflacion de 0,16% (Banco Mundial, 2017). Al examinar
datos inflacionarios de este tipo es necesario tomar en cuenta también la
inversion a largo plazo que podria ingresar al pais, y que generaria beneficios

adicionales.

Asimismo, segun datos del Banco Central del Ecuador, desde Enero del 2017
hasta Agosto del 2017 la balanza comercial presenta un superavit de $ 345,6
millones de dolares correspondiente a un leve incremento en las exportaciones
petroleras y las exportaciones no petroleras (Banco Central del Ecuador, 2017).
Se espera terminar el 2017 con superavit en la balanza comercial para mejorar
el nivel de competitividad del pais. No obstante, se debe continuar
incrementando las exportaciones correspondientes a articulos no petroleros,

puesto que es necesario que el pais no mantenga la dependencia casi



exclusiva del petrdleo, debido a las variaciones del precio por barril las cuales

afectan significativamente al pais.

Finalmente, la Superintendencia de Control de Poder de Mercado “estima que
existen entre 5.000 y 6.000 unidades productivas dedicadas a la industria textil
y confeccion en el pais. Ha sido una industria concentrada principalmente en
cubrir las necesidades del mercado local, tanto privado como publico” (Diaz,
2016). Por lo cual se observa que existe una gran competencia en la industria

textil local.
Social:

La poblacién en el Ecuador ha ido en constante crecimiento, llegando a un total
de 16.385.068 de habitantes al 2016. De acuerdo a datos del INEC, en la
provincia de Pichincha, en la que se encuentra situada la ciudad capital Quito,
viven alrededor de 2.576.287 habitantes, concentrandose la mayor cantidad en
el rango de infantes y adolescentes que va desde recién nacidos hasta adultos
de 30 a 34 afios de edad. Se observa también, de acuerdo a estudios sobre
tendencias, que el estilo de vida de las personas ha mejorado y, de igual
manera, buscan la forma de realizar mas actividad fisica, ya sea por cuidar su
salud o por apariencia corporal. El incremento de este segmento de personas
es de 9,33% de un afio al otro (INEC, 2010).

El dltimo gobierno trabajé sobretodo en la reduccién de la pobreza y creacion
de leyes que amparen a los trabajadores. Dichas leyes tuvieron un efecto
positivo en la sociedad, ya que para el afio 2017 la tasa de desempleo decrecid
en 1,1 respecto al afio anterior, situandose en 4,1% de desempleo. Esta
reduccion del desempleo se produjo en su mayoria a partir de los incentivos
generados en 2015, los mismos que garantizaron la exoneracion del adelanto
del impuesto a la renta (IR) y flexibilidad en la contratacion laboral. Con la
reduccion del desempleo se evidencia una reduccion en el nivel de pobreza en
32,6% es decir 1,3 millones de personas que lograron salir de la pobreza y
mejorar su estilo de vida (INEC, 2010).



Tecnoldgico:

De acuerdo a René Ramirez, ex-titular de la Senescyt en el Ecuador, se
invierte alrededor del 1,88% del PIB en temas de ciencias y tecnologia
(Ramirez, 2016). Esta inversidén se enfoca sobre todo en asuntos que ayuden a

cambiar la matriz productiva del pais.
PEST China
Politico:

La republica popular China es un Estado socialista gobernado por el presidente
Xi Jinping. La constitucion China cuenta con dos 6rganos por medio de los
cuales el pueblo hace ejercer su poder, la Asamblea Nacional y la Asamblea
Popular. China es una nacién que se caracteriza por ser muy trabajadora,

comprometida con su pais (Borbon, 2016).

De acuerdo a Santander Trade, China cuenta con varios acuerdos y tratados
vigentes, entre los méas relevantes se encuentra el Foro de Cooperacion
Econdmica Asia-Pacifico (APEC) el mismos que a pesar de no ser un acuerdo
formal, busca el crecimiento y prosperidad de todos los paises miembros.
Adicionalmente cuenta con varios tratados de libre comercio con Peru, Chile,
Costa Rica, Nueva Zelanda, Singapur, Pakistan, Moldavia (Santander Trade,
2018). Es necesario considerar el nivel de importancia que China da a los
acuerdos comerciales y tratados de libre comercio, ya que esto sugeriria que
no se enfoca Unicamente en exportar sus productos, sino buscaria también el

beneficio para las partes involucradas en varios continentes.
Econdmico:

China continGia con su constante crecimiento, lo cual se puede evidenciar en su
PIB que se expande 6,9% al afio (Espafiol, 2017). China es un pais con un
crecimiento econdémico acelerado desde el 2000 hasta la actualidad gracias a
su nivel de competitividad, lo que le ha permitido obtener mayor poder frente a

otros paises para llegar a ser econémicamente fuerte e influyente.



Durante los ultimos afios, China ha logrado mantener su balanza comercial en
superavit superando cada afio al anterior. Sin embargo, en 2015 y 2016
ocurrio lo contrario, a pesar de tener superavit las exportaciones redujeron en
relacién al afio anterior, notandose la pérdida del poder de negociacién que
dispone China, aunque sigue siendo uno de los paises mas poderosos. De
acuerdo a la plataforma Trade Map los productos mas exportados por China
corresponden a maquinas, aparatos y material eléctrico, y artefactos nucleares,
lo que le ha convertido en uno de los proveedores con precios mas bajos de
material eléctrico (TradeMap, 2016); por lo que China podria ser considerada
como proveedor principal para la industria eléctrica gracias a la variedad de

material disponible y nivel de precios.

De acuerdo a lo mencionado en el Consejo Nacional de la Industria Textil de
China, “la industria textil pretende aumentar las exportaciones de textiles y ropa
en una tasa anual del 7% y aumentar el valor de las exportaciones de
productos de fibra hasta los 400.000 millones de dolares para el afio 2020.”

(Consejo nacional de la industria textil de China 2014)
Social:

Durante los ultimos afios la poblacion China ha ido en constante crecimiento, a
pesar de varias politicas aplicadas para limitar el nimero de hijos por familia.
Asi, se observa un incremento en su numero de habitantes que llega a un total
de 1.378.665.000 habitantes al 2016 (Banco Mundial, 2016).

China tiende a ser un pais seguro; sin embargo, existen algunas fuentes de
inseguridad, especialmente en relacion a robo de documentacion y dinero
sobretodo en la ciudad Canton donde se concentra la mayor cantidad de
denuncias (Ministerio de Asuntos Exteriores y de Cooperacion, 2018). De todas
maneras, es siempre necesario tomar en cuenta cuestiones de seguridad al
momento de viajar a otro pais, ya sea por turismo o por viaje de negocios, pues

en ocasiones se puede convertir en victima de estafas o robo de dinero.



Tecnoldgico:

China ha sido un pais que ha invertido grandes cantidades de dinero en
innovaciones tecnoldgicas y de ciencia. Adicionalmente, varias empresas
multinacionales han optado por poner sus plantas de produccion en China
debido a sus mejoras tecnoldgicas y debido a sus bajos costos de produccion,
mano de obra y materia prima. Como mencioné el embajador Xiaoqi, en 2015
China invirti6 1 billon 422 mil millones de yuanes en proyectos de ciencia y
tecnologia, lo que lo coloca como uno de los paises méas fuertes del mundo
(Elogistica, 2017). Debido a la gran cantidad de inversién, China ha logrado
destacarse de otros paises, lo que sus ciudadanos han sabido aprovechar de

manera adecuada para beneficio propio y beneficio del pais.

2.1.2 Las 5 fuerzas de Porter

Poder de negociacién de los clientes

El poder de negociacion de los clientes en la industria textil es alto debido a la
gran variedad de empresas que comercializan o producen prendas de vestir.
Es necesario considerar que existen gran variedad de locales comerciales que
se especializan en cierta clase de prendas como deportivas, elegantes,
casuales, infantiles, para damas o caballeros, logrando de esta manera una
diferenciacion de productos. Para ciertos casos, como los calcetines, existen
varias empresas que han creado locales dedicados Unicamente a la
comercializaciéon de estas prendas, ofreciendo varios disefios, materiales y
precios; sin embargo, existen también otros almacenes que brindan un espacio

para este producto.

La industria textil especializada en prendas de vestir cuenta con gran cantidad
de compradores, quienes adquieren productos en bajas cantidades, es decir
pocas prendas, pero varias veces al afio. Adicionalmente, algunas tiendas de
ropa han proporcionado a sus clientes tarjetas de crédito que ayudan a diferir
sus pagos Y facilitar el proceso de compra. De acuerdo al Hands on Banking, el
gasto en vestimenta debe ser unicamente el 10% del valor de los ingresos por

familia (Hands on banking, 2018). Sin embargo, gracias a las facilidades de



pago otorgadas por las tiendas se tiende a realizar compras que superan el

10% mencionado.
Rivalidad entre competidores

La rivalidad entre competidores se la podria considerar como alta, puesto que
existen muchas compafiias que ofrecen productos similares (tomando en
cuenta a los calcetines como un bien en general). La industria Ecuatoriana de
textiles, especificamente de calcetines, cuenta con varias marcas reconocidas
como por ejemplo Roland. Esta marca dispone de gran variedad de calcetines
producidos con diversos tipos de materiales. Entre los mas vendidos se
encuentran los calcetines de algodon, seguidos por los de poliéster con mezcla
de algodon y finalmente los calcetines a base de fibra de bambu.

Asimismo, en las tiendas especializadas en ropa existen areas especificas para
los calcetines donde, si bien la variedad no es alta, se lo considera igualmente
como competencia. Es importante recalcar que los calcetines no son un bien
que las personas adquieran por marcas especificas, es decir, son facilmente
reemplazables por diversas marcas pues el consumidor puede considerar
calidad, disefios, material, modelos, entre otras caracteristicas, al momento de
realizar su mejor eleccion de compra. Hay que tomar en cuenta que si existe
mucha rivalidad en la misma industria, esta tiende a ser menos atractiva puesto

gue disminuye la rentabilidad.
Amenaza de entrada de nuevos competidores

Especificamente en produccién de calcetines a base de bambu las barreras de
entrada son casi inexistentes, tomando en cuenta que no hay economias a
escalas que produzcan grandes cantidades y abaraten los costos.
Adicionalmente, no se evidencia propiedad intelectual para la produccién de

dicho proyecto.

La inversion inicial es baja comparada a otras industrias, como por ejemplo
transporte. Es asi que la industria textil se ha hecho muy popular a lo largo de

los afios por lo que la tecnologia requerida para la produccion y elaboracién de
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prendas de vestir es muy comun y no requiere de conocimiento especializado
para su fabricacion. De igual manera, la lealtad de los consumidores en la
industria textil es casi nula pues varia de acuerdo a tendencias, materiales,
disefios y temporadas, siendo la eleccion del consumidor final la que satisfaga

en mayor cantidad sus necesidades en el momento de la compra.

Por otra parte, existen varios canales de distribucion para la industria textil,
tanto directos como indirectos sin tener limitaciones en ese tema. Por lo
anteriormente descrito, la amenaza de entrada de nuevos competidores podria
ser considerada como alta, ya que la existencia de barreras de entrada es muy

baja.
Poder de negociacion de los proveedores

Toda organizacion necesita de materia prima para el proceso de produccion,
por lo cual el nexo entre proveedor-organizacion es de vital importancia. Para la
industria textil existe una gran variedad de proveedores, como ya se mencioné
anteriormente, recalcando que en los Ultimos afios se ha incrementado el
consumo de telas de China e India. Para la produccion de calcetines existe
también una gran variedad de proveedores de fibras alrededor del mundo, con
una gran gama de fibras sustitutas para la elaboracion de los mismos. Para
fabricar calcetines se puede utilizar los siguientes materiales: algodon, poliéster
o fibra de bambu. Considerando que en Ecuador no existe ni un solo proveedor
de fibra de bambu, esto significa que el poder de negociacion de los
proveedores de ese material es muy bajo. En cuanto a algodon y poliéster, el
poder de negociacion podria ser un poco mas fuerte ya que existe un mayor
namero de proveedores debido al facil acceso de estos materiales y variedad

en calidad y precio.

China, el mayor productor mundial de bambu con mas de 300 variedades
(Tairan, 2007) cuenta con una alta variedad de proveedores de fibra de bambd,
por lo que el poder de negociacién de los mismos podria ser débil debido a un
exceso en la oferta, a diferencia de Ecuador donde es casi inexistente. China

cuenta también con fibras de algoddén y poliéster a precios de igual manera
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bajos. Para la elaboracion de textiles es necesario considerar que la compra de
materia prima sera en altos volumenes pues se estima que la produccion sea
de igual manera alta. En base a lo detallado, es posible concluir que existiria un
bajo poder de negociacién de los proveedores.

Amenaza de productos sustitutos

La industria textil cuenta con gran cantidad de productos sustitutos para
prendas especificas, mismos que se encuentran dentro de la misma industria.
Los productos sustitutos identificados para los calcetines de bambu
corresponden a calcetines a base de algodon y poliéster, con la problemética
afladida de que son mas econdémicos pero no ofrecen los mismos beneficios.
En otras palabras, se genera la necesidad de balancear la relacion costo-

beneficio.

La industria textil cuenta con gran variedad de publicidad, enfatizando en las
marcas mas alla de los productos especificos ofertados, sus beneficios o
diferenciacion con otras empresas. Por esto, y por lo anteriormente
mencionado, se considera que la amenaza de productos sustitutos es limitada,
no porque no existan varios productos en el mercado, sino porque es el

comprador quien toma la decision entre calidad o precio.



2.2 Matriz EFE
Tabla No 1: Matriz EFE

Factores determinantes del éxito

Oportunidades

Baja existencia de empresas locales con el
enfoque del proyecto propuesto

El facil ingreso de la materia prima al pais,
sin restricciones ni limitaciones aduaneras.
Continuo apoyo financiero por parte del
gobierno para emprendimientos

Gran cantidad de proveedores de material
prima

Producto diferenciador con mas beneficios
Mercado potencial en crecimiento por
nuevas tendencias

Total Oportunidades

Amenazas

Productos sustitutos a precios mas bajos
Posible incremento de aranceles o
salvaguardias

Tiempo de transito de la materia prima alto.
Facil ingreso de nuevos competidores

Altos costos de publicidad

Posible aplicacion de nuevas leyes que

afecten a la industria textil

Total Amenazas
Total matriz EFE
Adaptado de: Analisis Pest y Porter, 2018

Peso

0.12

0.15

0.10

0.12

0,12
0,12

0.73

0.04
0.04

0.06
0.07
0,03
0,03

0,27
1.00

12

Calificacion Peso

N

P P W W

Ponderado

0.36

0.6

0.20

0.36

0,36
0,36

2,24

0.08
0.08

0.24
0.24
0,03
0,03

0,7
2.94
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El resultado total de la matriz EFE de 2.94 indica que el plan de negocio se
encuentra por encima de la media; es decir, es posible aprovechar sus

oportunidades frente a las diferentes amenazas presentadas.
Conclusiones

El impacto de la economia Ecuatoriana es un factor critico al momento de
decidir sobre emprender un nuevo negocio. Con base en las estimaciones
mencionadas en el trabajo, entre las cuales se sefiala que el pais podria tender
a estabilizarse para el proximo afio 2019, se concluye que existe condiciones
favorables, es decir una oportunidad, para poner en marcha un negocio.
Ademaés, se cuenta con facilidades economicas para emprendimientos, y

constante crecimiento y aceptacién para la industria textil.

Por otra parte, se observa un crecimiento poblacional tanto en Ecuador como
en China, lo que genera varios factores positivos, como la posibilidad de contar
con apropiados recursos humanos localmente, sobre todo para trabajar en la
planta de produccion, al igual que en las empresas en China que seran
directamente nuestros proveedores. A largo plazo, el incremento de la
poblacién junto con la estabilizacion del PIB generara ademas un mejor estilo

de vida para sus pobladores.

De igual manera, tanto en China como en Ecuador (en proporcion mas baja),
se observa que se busca la manera de promover un mayor desarrollo
tecnoldgico. Esto debe ser aprovechado, considerando que un proyecto como
este requiere de maquinaria para empezar a producir y debido a las
salvaguardias y tasa de servicio de control aduanero, los valores de
importacion de maquinarias serian muy altos, siendo asi una mejor alternativa

comprar la maquinaria localmente.

En cuanto al analisis Porter, se observa también varios aspectos positivos que
contribuirian a la creacion de la empresa. En primer lugar, existe una gran
cantidad de proveedores localizados en China, por lo que no se dependera
Unicamente de un proveedor. Ademas de la variedad de empresas

proveedoras, el alto nivel de calidad de las empresas en China ayudara a
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mantener una mejor planificacion de los tiempos de produccion y también una
mejor negociacion en relacion a los tiempos de despacho, precios y calidad de

los insumos.

Considerando la competencia local, se deduce que es facil el ingreso a la
industria textil, ya sea por importacion de producto terminado o a su vez por
medio de produccion local. Actualmente, es posible encontrar pocos calcetines
a base de fibra de bambu; sin embargo, los rangos de precios son muy
variados, lo que dificulta que el comprador tenga alto poder de negociacion

con los consumidores finales.

Por medio de la matriz EFE se determina que el proyecto se encuentra por
encima de la media, es decir, cuenta con varias oportunidades que se podrian
aprovechar al maximo, asi como con amenazas que se podria manejar de
manera adecuada. Los mayores riesgos se relacionan al alto tiempo de transito
de la mercancia, altos costos de publicidad y la incertidumbre que se
incremente salvaguardias o la tasa de control aduanero. De todas maneras, los
puntos sefialados son controlables, mientras que se realice constantemente

una proyecciéon de dichos temas.

3. Andlisis del mercado

3.1Investigacion cualitativa y cuantitativa
Para realizar el respectivo analisis de gustos y preferencias del cliente, se debe
considerar dos alternativas relevantes que ayudan a la recopilacion de
informacion y de igual manera facilitan la interpretacion de los diferentes
resultados. Como primera opcién se encuentra el método cuantitativo,
denominado también método tradicional. De acuerdo al libro Metodologia de la

Investigacion, el método cuantitativo:

“Se fundamenta en la medicion de las caracteristicas de los fenomenos
sociales, lo cual supone derivar de un marco conceptual pertinente al

problema analizado una serie de postulados que expresen relaciones
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entre las variables estudiadas de forma deductiva. Este método tiende a

generalizar y normalizar resultados” (Bernal, 2016).

En el proyecto propuesto se considera realizar encuestas en las tres principales
ciudades del pais, siendo asi considerados Quito, Guayaquil y Cuenca. El
objetivo por el cual se realizan las encuestas es para determinar intervalos de
compra, marcas preferidas, reconocer el medio mas conveniente para realizar
la publicidad del producto ofertado y niveles de ingreso de los posibles clientes
potenciales para fijar el precio de venta al publico. De igual manera, por medio
de las encuestas se procede a evaluar el nivel de conocimiento que tienen los

encuestados sobre el material propuesto para la elaboracion de los calcetines.

Para realizar las encuestas se procedera a utilizar la siguiente planeacion con
los tiempos respectivos en cada actividad, los que se describen en la tabla a

continuacion:

Tabla No 2: Diagrama de Gantt

Diagrama de Gantt

ACTIVIDAD INICIO FIN 18-Apr 19-Apr 20-Apr 21-Apr 22-Apr 23-Apr 24-Apr 25-Apr 26-Apr
Revision formato de encuestas 4/18/2018
Elaboracion de encuestas en Google Formularios EIEPOFGIEPVPINL]

Envio y recepcion de encuestas 4/20/2018| 4/24/2018
Cierre de encuestas 4/24/2018) 4/25/2018

Evaluacion de resultados 4/25/2018] 4/26/2018

Por otro lado, se empleara también el método cualitativo de investigacion, con
el fin de “cualificar, describir e interpretar el fendmeno social a partir de rasgos
determinantes... se orienta a profundizar en el estudio de casos especificos y
no a generalizar” (Bernal, 2016). Siguiendo una metodologia cualitativa, se
procede a realizar entrevistas a expertos, quienes podran ayudarnos a aclarar
dudas sobre el mercado (oferta-demanda), procesos de importacion, y
produccion necesaria, que deben considerarse en el plan de negocios
propuesto. Para las entrevistas con expertos, se considerara como primer
participante a un comerciante de la industria textil que representa a 3 marcas
Colombianas en Ecuador, quien se encarga de la distribucion en todo el
Ecuador y de los procesos de importacion y logistica de sus productos. Por otra

parte, se considerara también a una ingeniera en salud y seguridad
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ocupacional que ha trabajado con varias empresas locales dedicadas a la
elaboracion de prendas de vestir. Se ha considerado relevante realizar esta
entrevista para tomar en cuenta la parte de seguridad y precauciones
necesarias a tomar para evitar los diferentes riesgos existentes y conocer un

poco mas de los procesos productivos.

3.1.1 Encuestas
Inicialmente se realizaron encuestas en el mes de Enero Unicamente en la
ciudad de Quito. Por medio de dichas encuestas, se obtuvieron resultados
preliminares utiles para determinar el nivel de aceptacion de los clientes al

producto y también informacion util para realizar las siguientes encuestas.

Posterior a esto, se realizaron mas encuestas en las ciudades de Quito,
Guayaquil y Cuenca. Las encuestas fueron enviadas de manera virtual, usando
como referencia la base de datos de uno de nuestros expertos. Las encuestas

se realizaron hasta el dia martes 24 de abril del presente afio 2018.

En las encuestas realizadas se solicité informacién sobre el rango de edad en
el que se encuentra el encuestado para ubicar de manera mas precisa al
segmento de mercado con el cual se procedera a trabajar en el plan propuesto.
Por otra parte, se solicité un estimado del ingreso promedio mensual junto con
el porcentaje destinado a compra de ropa deportiva, para de esta manera tener
un estimado de las posibles ventas que se podrian tener en base a los datos
mencionados. De igual manera, la informacién del ingreso promedio mensual
es utili para determinar la clase socio-econémica correspondiente a la
segmentacion. Adicionalmente, se realizan preguntas basadas en la frecuencia
con la que realizan actividad fisica y la frecuencia de compra de ropa deportiva,
para determinar si la compra de la misma es para fines deportivos o
Unicamente por tendencia. Otra de las preguntas realizadas solicita a los
encuestados ordenar los atributos desde el mas importante al menos
importante, para de esta manera proceder con la evaluacion de generar un
producto basado en moda, en calidad, precio econdmico, disefio o beneficios

otorgados. Estos atributos en conjunto con la pregunta del lugar donde
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adquieren los calcetines determinan tendencias de los consumidores al

momento de comprar sus prendas.

Ademas de las preguntas mencionadas se procedid a evaluar que tela
consideran la mejor opcién al momento de realizar la compra de sus calcetines.
Se continué con preguntas sobre el uso de calcetines a base de fibra de
bambu, para considerar el nivel de conocimiento y experiencia con el que
contaban los diferentes participantes. Para los participantes que conocian con
anterioridad los calcetines a base de fibra de bambu la siguiente pregunta seria
sencilla de responder pues se solicitaba indicar en que tienda han conseguido
los mismos o0 a su vez si no han descubierto los calcetines mencionados en
ninguna tienda local. Sabiendo esta informacion, se estima el precio referencial
al cual estan acostumbrados. Posteriormente, se solicita enumeren los
materiales de calcetines mas costosos a los menos costosos. Adicionalmente,
se incluye una pregunta sobre preferencias por productos nacionales versus
internacionales, con el fin ademas de establecer si es necesario producir una
campafa que resalte que es producto local o sin darle tanta importancia a ese
ambito. Al tener una idea clara del precio de venta estimado para el plan de
negocios propuesto, se procede con una estimacion del precio que consideran
adecuado, en base a esta informacion se podria modificar el margen de
ganancia o a su vez buscar recorte de gastos. Finalmente, se evalGa el medio
por el cual desearian los futuros compradores recibir informacién sobre

diferentes productos o a su vez promociones.

De un total de 88 encuestas en las ciudades de Quito, Guayaquil y Cuenca
tenemos los siguientes resultados: El rango de edad con mayor aceptacion del
producto va de 19 a 29 afios, conjuntamente con 30 a 39 afios. Tenemos un
gran resultado en relacién al ingreso econdmico de los encuestados, puesto
gue los mismos superan el sueldo basico en su mayoria, por lo que podremos
dirigirnos a personas que tienen un poder adquisitivo correspondiente a
estratos sociales B y C+. En cuanto a la frecuencia de realizar ejercicio, el
promedio es bajo entre los encuestados pero la compra de ropa deportiva tiene

un predominio trimestral, por lo que se puede denotar que la compra de
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vestimenta es mas por tendencia de consumo que por constante actividad
fisica. Por otra parte, los atributos mas importantes son la calidad del producto
y los beneficios (se debe recalcar que la fibra de bambl se ajusta en su
mayoria a esas variables). Los encuestados sefialaron concurrir en su mayoria
a centros comerciales y tiendas especializadas para la compra de sus prendas
deportivas, especificamente calcetines, por lo que se debe analizar este tema

para identificar el canal de distribucion que vaya acorde a lo indicado.

Los resultados sefalan también que muy pocas personas conocen sobre la
existencia, uso, propiedades y en general sobre los calcetines a base de fibra
de bambdu, por lo que se deduce que localmente no se encuentra facilmente el
producto. La tela de calcetines mas conocida es el algodon, convirtiéndose en
la primera alternativa al momento de compra y, por consecuencia,

considerandose la mas costosa de entre las opciones sugeridas.

Respecto a la preferencia de prendas locales o internacionales, mas de la
mitad de encuestados sefala que tienen mayor afinidad hacia prendas
elaboradas internacionalmente. De todas maneras, el 46,6% de los

encuestados indicé que prefiere prendas locales sobre internacionales.

Por otra parte, el precio del producto podréa variar entre $ 2,50 a 6 dblares. Se
debe considerar que los resultados arrojados en las encuestas sefialan mayor
aceptacion en Quito por el precio mas bajo, mientras que en Guayaquil varia
entre $4 y $6 ddlares, y en Cuenca se aceptan precios mas elevados, siendo

$6 y $8 los precios con mayor aceptacion.

Tabla No 3: Resultado de precios de las encuestas

Precio Quito Guayaquil Cuenca
$2,50 21 1 1
$4,00 18 7 3
$6,00 7 9 7
$8,00 2 5 7
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Es importante recalcar que el 73,9% de los encuestados no han utilizado

calcetines a base de fibra de bambu, por lo que se considera que el plan de

negocio podria havegar en un océano azul.

3.1.2 Entrevistas a Expertos

El representante de la empresa RM Importadora, Santiago Morillo, se
dedica a la importacion de prendas colombianas para la
comercializacion a nivel nacional. El entrevistado nos ayudd a aclarar
dudas sobre el proceso de importacion; es decir, sobre las cantidades
gue importan, tipos de aforo con los que cuentan, inclusive nos relata
problemas que tuvieron con la aduana por error del proveedor, lo cual
marcd su historial aduanero convirtiendo todas sus importaciones en
aforos fisicos. También nos proporcioné informacion relevante sobre
posibles alzas y bajas de aranceles y cdmo enfrentar diferentes crisis
econdémicas que puede presentar el pais.

Entre las diferentes respuestas otorgadas por el experto se puede sacar
varias recomendaciones. En primer lugar, en cuanto a posibles temas de
incrementos repentinos al momento de las importaciones, es necesario
no cargar de manera repentina esos costos al precio de venta al publico,
pues incrementos de precio de un momento a otro sin previo aviso
causaria un decremento en la demanda. En segundo lugar, es
importante aprovechar al maximo los recursos tecnolégicos con los que
contamos actualmente, pues no sirven Unicamente para promocionar a
la empresa y sus productos, también sirve para poder medir el nivel de
aceptacion de los productos, la satisfaccion del cliente y posibles
recomendaciones y sugerencias que los mismos puedan dar,
adicionalmente ayuda a mejorar la comunicacion entre el vendedor y el
comprador. Como una tercera recomendacion, se utiliza la fijaciéon de
precios de acuerdo a segmentos, es decir se puede tener variedades de
diferentes precios hasta lograr captar nuestro segmento especifico de

mercado y poder definir rangos de precios especificos para nuestro
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producto. Otra recomendacion adicional se relaciona con el uso de las
redes sociales ya que la empresa se ha beneficiado de varias redes
sociales a un bajo costo, las cuales son empleadas para medir la calidad
de satisfaccion del cliente, impactos de nuevas colecciones, gustos y
preferencias de los productos adquiridos. De todas maneras, se debe
realizar investigaciones de mercado mas profundas, que ayuden a
encontrar una forma de impactar a las personas y luchar contra su
cultura de baja aceptacion a los productos locales, se debe demostrar al
comprador que lo que esta adquiriendo es realmente tan bueno como
los productos importados.

Se concluye también de la entrevista que existen varios riesgos al
momento de realizar importaciones pues pueden llegar medidas
preventivas como las salvaguardias que incrementarian el precio de
venta final del producto o a su vez que tarden los tiempos de produccion
del material. Por otra parte, se encuentra que el factor importante al
momento de realizar ventas es el precio pues debido a las ultimas crisis
presentadas en el pais los consumidores tienden a buscar cosas de
buena calidad pero que no mantengan un precio muy elevado.
Finalmente, es relevante mencionar la fuerte competencia con la
industria extranjera pues existe en el pais una cultura que percibe a los
productos internacionales como de “mejor calidad”, mientras que pone
en duda la produccién nacional y su calidad, y se tiende a comparar
precios entre ambos aunque los beneficios presentados no sean los

mismos.

La Ing. Erika Bernal encargada del area de salud y seguridad
ocupacional nos cuenta que ha trabajado con varias empresas textiles
como consultora, por lo que su entrevista proporciona importante
informacion sobre temas relacionados a procesos productivos y de
comercializacién. En base a las respuestas otorgadas por la experta, se
procede a determinar varias recomendaciones. La primera

recomendacion es que se deberia tener claro todos los diferentes
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procesos de produccion, al igual que los diferentes costos en los que se
incurre en cada producto fabricado, para poder establecer precios
competitivos y abaratar costos al madximo. También podria ayudar contar
con un experto en el tema para solucionar cualquier inconveniente de
inmediato. Como segunda recomendacioén, es muy importante conocer
perfectamente a la competencia directa e indirecta, es decir incluir de
igual manera productos sustitutos para poder establecer una ventaja
competitiva y ofrecer productos con un valor agregado y sobretodo que
satisfaga las necesidades del segmento establecido. Una tercera
recomendacion es que ante la evolucion de las TICs es imperante
conocer las nuevas innovaciones para poder aplicar en la empresa y
obtener varios beneficios como la automatizacion de los datos, de la
misma manera hay que saber aprovechar la promocion en redes
sociales ya que es una muy buena herramienta para dar a conocer a la
empresa y sus productos de una manera no costosa. En cuarto lugar, en
cuanto a canales de distribucién se debe considerar que para varias
empresas puede que sea Util aplicar varios canales directos e indirectos
de distribucién, sin embargo es necesario realizar una investigacion
respectiva para tomar el mejor canal de distribucién inicial, evaluando
costos que interfieran con el precio de venta al publico, tiempo de
entrega, urgencia del cliente final por el producto y que dicho canal no
afecte a la imagen como empresa por contratiempos que se puedan
presentar. Finalmente, para la innovacion de los disefios, se recomienda
realizar un estudio de mercado para identificar el mercado objetivo y de
acuerdo a eso decidir sobre la innovacion en cuanto a produccion se
refiere.

Para concluir con la informacion obtenida de la entrevista realizada, es
necesario recalcar que se debe contar con personal especializado para
poder guiar los diferentes procesos que implican la producciéon de
prendas de vestir. Es necesario entonces contar al menos con un

especialista que abarque el proceso completo de produccion desde la
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elaboracion del disefio hasta el cierre del calcetin con la maquina

remalladora.

3.2Conclusiones
Se concluye que el mercado cuenta con facilidades de entrada debido a la
accesibilidad que presenta la industria textil. Se reconoce que existen
diferentes inconvenientes que se pueden presentar tanto al momento de
importar como al momento de la produccion, pero se pueden solucionar. Asi
mismo, el producto cuenta con alta aceptacion por el cliente a pesar de que
aun no es muy reconocido localmente, lo que presenta una oportunidad de
expandir este nuevo mercado, dando a conocer los beneficios y propiedades

otorgadas por la fibra de bambd.

Finalmente, mediante estudios cuantitativos y cualitativos, se define la
segmentacion a la cual el producto ira dirigido considerando las diferencias
entre las tres ciudades establecidas para realizar la venta y comercializacion de

los mismos.

4. Oportunidad de Negocio

4.1Descripcion de la oportunidad de negocio encontrada,

sustentada por el analisis interno, externo y del cliente
En las ciudades anteriormente mencionadas, se han realizado varios analisis
para determinar la aceptacion de un producto de uso deportivo, encontrando un
mercado sin informacion sobre el producto y con ingresos altos para poder
adquirir ropa deportiva, entre las cual se detallan los calcetines como una
prenda indispensable. A partir de los estudios realizados, se dedujo que las
compras de los encuestados se basaban en decisiones tomadas siguiendo
tendencias, sin ser utilizados los calcetines como indumentaria netamente
deportiva. EI comportamiento de consumo podria estar dado por variables

como la comodidad.
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Por otra parte, la industria textil a lo largo de los afios se ha mantenido en un
constante incremento debido al alza de salarios, inflacidn, y otros factores que
han favorecido de una u otra manera a la industria mencionada. Por esto, se
busca ampliar el mercado y generar una nueva alternativa a los calcetines
convencionales, recurriendo a la importacion de la fibra de bambu desde el
pais de China en donde existe una gran variedad de fibras de bambu. Se
procedera por tal motivo con la importacién de la materia prima, aprovechando
ademas la anulacion de las salvaguardias establecidas hace unos afios atras y
el decremento del IVA (actualmente la fibra de bambu paga el 15% de arancel
AdValorem ademéas del IVA, Fodinfa, valor de seguro y valor del flete
declarado). A pesar de importar la materia prima, el precio estimado del
producto se considera muy competitivo en relacion a los diferentes productos

ya existentes como las medias convencionales fabricadas a base de algodoén.

Para el proceso productivo se requiere dos (2) maquinas, una tejedora y una
remalladora, las mismas que deberan ser manejadas por personal capacitado.
Una vez aprendido el proceso, el mismo se convierte en una tarea repetitiva
gue no conlleva grandes cambios. Para la venta del producto, nos encontramos
en un mercado que no se ha incursionado debido a la falta de conocimiento de
las propiedades de la materia prima que se va a utilizar e incluso al
desconocimiento de la aplicacion del bambu como fibra. Por esto, es necesario
dar a conocer todos los beneficios que la tela brinda para captar la atencién de
los diferentes clientes potenciales y a de esa manera obtener una ventaja

competitiva.

La propuesta de valor presentada a nuestros clientes se fundamenta en los
beneficios que presenta el material con el que se fabricaran los calcetines.

Entre los diferentes beneficios presentados encontramos los siguientes:

Répida produccion: el bambi como planta cuenta con un rapido crecimiento
por lo que no se evidencia un alto impacto ambiental. Ademas, no es necesario

plantar el bambu nuevamente, este crece incluso si fue cortado, a diferencia del
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algodon, que es otro material con el cual se elaboran calcetines pero que no
cuenta con un crecimiento acelerado por lo que a menudo es mezclado con
diferentes materiales. Adicionalmente, es importante mencionar que la mayor
cantidad de bambu del mundo se encuentra en China. Como dato importante
una vez plantada la semilla de bambu, su desarrollo se demora 7 afios; sin
embargo, una vez transcurrido este tiempo tiende a crecer 30 metros en el
transcurso de 6 semanas. El bambu continuard con su rapido crecimiento ya
gue no se debera volver a plantar su semilla que es la que toma tanto tiempo
en desarrollarse. El clima y las caracteristicas del suelo en China también

ayudan a su rapido crecimiento.

Cuidado ambiental: el bambl es una planta que no requiere de pesticidas
para encontrarse libre de bacterias y hongos pues esta planta los rechaza
naturalmente. Por esto, la fibra del bambu se convierte en un producto 100%
biodegradable y amigable con el medio ambiente. Ademas, una vez
desechados los calcetines, al culminar con su vida 0til, no ocasionaran basura

contaminante.

Procesos productivos: Al momento de obtener la fibra del bambul no es
necesario realizar procesos con quimicos fuertes, es basicamente un proceso
de remojo y secado en cadena que permite que el producto sea natural.
Ademas, la cantidad de agua utilizada es menor que la utilizada en otros
procesos como por ejemplo el del algodén. Para los procesos productivos, de
todas maneras, es relevante considerar que la materia prima serd importada
desde China, por lo que la importacién debera realizarse en cantidades altas,
gue abastezcan entre 3 y 6 meses de produccion. Al ser cantidades altas, el
producto debera ingresar por via maritima la misma que tarda alrededor de 30
dias en llegar hasta el puerto de Guayaquil. Un factor positivo sigue siendo la
gran cantidad de proveedores pues China es el pais con mayor cantidad de
bambu a nivel mundial dando como resultado que sea el pais con mayor

cantidad de proveedores de la fibra requerida.
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Beneficios para la piel: Los calcetines a base de fibra de bambul cuentan con
propiedades naturales que ayudan a la piel. Por ejemplo, mantiene la piel
fresca, evitando la sudoracion excesiva y los malos olores, adicionalmente
cuenta con proteccion UV y como se menciond anteriormente cuenta con un
fungicida natural. Incluso después del proceso productivo, el bambli mantiene

sus propiedades originales.

Regula la temperatura corporal: Un tema relevante que permite que los
calcetines a base de fibra de bambu sean diferentes a los calcetines habituales
es que tienen la propiedad de adaptarse a las diferentes temperaturas, es decir
si el clima se encuentra muy célido los calcetines tenderan a sentirse mas
frescos, caso contrario si el clima se encuentra con temperaturas bajas los

calcetines tenderan a sentirse mas calidos.

De acuerdo a los beneficios anteriormente mencionados se puede sefialar que
la propuesta de valor cumplirdA con todos los requerimientos que los

consumidores deseen y esperan al momento de utilizar las prendas a fabricar.
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5. Plan de marketing

5.1Estrategia general de marketing
Como ya se ha mencionado, la fibra de bambu cuenta con varias propiedades que
permiten adicionar beneficios al uso de los calcetines, los mismos que
acompafados de una campafia enfocada en el reciclaje y cuidado ambiental daran
apertura a un marketing ecoldgico. Dicho tipo de marketing ecoldgico ser refiere a
“el marketing que aplican aquellas empresas que adoptan un enfoque de marketing
social para comercializar productos ecoldgicos, es decir, aquellas empresas que
buscan satisfacer las necesidades sociales junto a las necesidades presentes de los

consumidores.” (Valietti, 2008)

Es un producto
biodegradable

Es naturalmente
libre de
bacterias y
hongos

Mayor
durabilidad que
otros materiales

Bamboox
Una
alternativa
ecoldgica

Rapido
crecimiento del
bambu una vez

talado

Eliminar olores y
sudoracién
excesiva de

manera natural

Requiere
menores
cantidades de
aguaensu
produccion que
el algodon

Figura 1. Beneficios ecoldgicos que brida la fibra de Bambu utilizada por Bamboox

Dentro del Ecuador existen pocas empresas que comercializan calcetines a base de
fibora de bambld. En su mayoria, el mercado es posible encontrar solo productos
terminados e importados, motivo que lleva a un incremento en los precios de venta.

Por esto, se procede a elaborar una estrategia de marketing basada en brindar mas
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beneficios por un menor precio, enfatizando que todo el proceso productivo se
realizaria localmente, y se ofrecera a los consumidores una alternativa ecologica a

un precio competitivo.

5.1.1 Mercado Objetivo
A lo largo del proyecto se ha ido analizando constantemente la poblacion, sus
gustos, preferencias, necesidades, tendencias, entre otros aspectos. En base a los
resultados, se procede a la seleccion de un mercado enfocado al cuidado
ambiental, el mismo que tenga tendencias hacia el reciclaje y que de igual manera

cuide su salud.

El publico objetivo se localiza en las tres principales ciudades de Ecuador (Quito,
Guayaquil, Cuenca), considerando a la poblacion econémicamente activa de
diversas edades, sin diferenciar entre hombres y mujeres, y con un estrato social
tipo B y C+ debido al nivel adquisitivo con el que cuentan las clases socio-
econémicas mencionadas. Es asi que las seis segmentaciones cuentan con una

poblacion por segmento de acuerdo a la siguiente tabla:

Tamafio estimado por segmento Q1 123362 Q2 15135 G1 113638 G2 106092 Ct 21282 (2 22403

Considerando adicionalmente que de acuerdo al INEC, un 36,41% consideran el

tema ecolégico como muy importante (Pamela Arias, 2014), siendo:

Total Segmentacion L 4916 Q2 491 G 4376 G2 J0620 C1 0033 (2 8.157

En cuanto al mercado meta, se encuentran todas las personas de todas las edades
gue utilicen calcetines y se adapten a las tres lineas que ofrecera la empresa: la
linea infantil tanto para niflas como para nifios; la linea deportiva que incluird
calcetines cafla baja o alta; y estilo casuales de igual manera para hombres y

mujeres.

Adicionalmente, se destaca que en las encuestas realizadas el 37,5% de personas
sefial6 realizar compra de indumentaria deportiva incluidos calcetines

trimestralmente. Por este motivo, se estima que el total de la segmentacion seran
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los clientes potenciales correspondientes a tres meses de ventas en cada una de las

ciudades mencionadas anteriormente.

5.1.2 Propuesta de valor
Como propuesta de valor se destacan las propiedades anteriormente mencionadas
del bambu, las mismas que convierten a los productos elaborados con su fibra en
productos novedosos Yy diferentes a los que actualmente se encuentran
acostumbrados los consumidores. Se debe destacar que hay varias caracteristicas
qgque comparten el algodon con la fibra de bambl las mismas que serdn a

continuacion detalladas:
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Tabla No 6: Tabla comparativa entre la fibra de algodon y la fibra de bambu

Caracteristica Algoddn Fibra de Bambu ‘
Cantidad deagua  Serequiere entre 5,000y  Necesita cinco veces
necesaria para que 20.000 litros de agua. menos agua para crecer
crezca la planta gue el algodon
Ciclo de crecimiento Aproximadamente de 130 Corto
a 160 dias
Textura Textura suave Extremadamente suave.

Mas suave que el algodon,

casi similar a la seda

Uso de pesticidas Si No

Absorcién de humedad 20% de absorcion 3 veces mas absorcion
que el algoddn

Tiempo de secado Corto 25% menos tiempo que el

algodon y con textura

suave
Hipo alergénico Si Si

Regula la temperatura No Si, entre 3 grados masy 3
corporal grados menos del que se

encuentra la temperatura

Elimina malos olores No Si

Rayos UV Cuentan con factor 40 Evita quemaduras de sol
aproximadamente lo que en un 98%

da una proteccién parcial

Rendimiento 1.269 kilos por hectarea 1 hectarea de bambu
equivale a 10 veces la

cantidad de algodon.

Precio Variedad de precios Precios mas elevados en
relacion al algodon

Adaptada de Productos Orgéanicos, 2008

Durante muchos afios, el algodén ha sido considerado como la tela mas demandada

para la industria textil gracias a sus diversas propiedades, y por ser una tela natural.
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Sin embargo, el bambu cuenta con diferentes beneficios que lo convierten en una

nueva fibra capaz de competir contra el algodén.

5.2Mezcla de Marketing
Para evaluar la mezcla de marketing se procede con el andlisis de las 7 P de
marketing las mismas que corresponden a precio, producto, plaza, promocion,

proceso, prueba y persona.

5.2.1 Producto

Figura 2. Imagen representativa de la marca Bamboox

Bamboox corresponde al nombre de la empresa encargada de la produccién y
distribucién de calcetines a base de fibra de bambi. Como su nombre lo indica,
proviene de la palabra Bamboo (bambl en inglés) correspondiente a la materia
prima y Socks (medias en inglés) en mencién al producto final. Bamboox sera una
marca enfocada en transmitir cuidado ambiental por medio de su logo y su nombre,

por lo que se pueden observar hojas de bambu en la parte derecha del grafico.

El producto ofertado cuenta con varias cualidades que lo destacan sobre otros tipos
de materiales como el algodon o poliéster, como se ha mencionado ya a lo largo del
trabajo. De todas maneras, es relevante destacar una vez mas la suavidad y
comodidad que brinda el producto en comparacion a sus sustitutos. Ademas,
también es necesario enfatizar en el cuidado ambiental, que es una ventaja con la

que cuenta la empresa.

El empaque consiste en cajas de carton, basandonos en la propuesta de que es un

producto amigable con el ambiente. En el empaque se sefialaran diferentes factores
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y datos que hacen al producto y al empaque productos reciclables. Se espera asi

contribuir también a concientizar a los consumidores a cuidar el planeta.

5.2.2 Precio
El valor establecido para cada par de calcetines es de $ 3,20 dolares americanos
mas IVA, el cual fue determinado en base a la evaluacién financiera para generar
rentabilidad y tomando en cuenta el valor del producto de la competencia en el
mercado ecuatoriano. Considerando que este precio sera para distribuidores;
mientras que el precio para comercializacion en el local sera de un 30% adicional,

siendo asi un valor de $4,16 mas IVA por cada par adquirido.

Los métodos de pago aceptados seran efectivo, tarjetas de crédito y tarjetas de
débito. Estas dos ultimas opciones tienen un minimo de compra de $10 ddlares.

Dentro de los medios de pago, también se acepta nuestras tarjetas de regalo
“BambooxGift”. Para adquirir las tarjetas, el valor de las mismas sera de $10 o $30
dolares. Son tarjetas transferibles y se puede entregar a la persona que desee
adquirirlas y obsequiarlas, y seran efectivizadas cuando se acerque a nuestras
tiendas a escoger sus calcetines favoritos.

$10
ambooxGift
X

PN
, ng $30
» BambooxGift

I-‘

Figura 3. Tarjetas de regalo aplicadas en las tiendas de Bamboox
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Las tarjetas de regalo se encontraran disponibles en nuestro local comercial ubicado
en la ciudad de Quito, mas adelante en base a los clientes que deseen contar con
las tarjetas de regalo en sus locales se podra acceder a este beneficio; es necesario
gue las tarjetas sean canjeadas en los locales adquiridos para poder garantizar a los
locales las compras y evitar pérdidas para otros comerciantes. Las tarjetas de regalo
tendran una duracion de 6 meses para ser utilizadas a partir de la fecha de

activaciéon de la misma.

Por otra parte, contaremos con crédito para clientes seleccionados. Dicho crédito
consiste en otorgar un tiempo de plazo para pagar de 30 dias, basado en nuestras
politicas de cuentas por cobrar y avalado con nuestro plan financiero. El crédito
consiste Unicamente en el 30% del valor, el 70% debera ser cancelado de contado
para poder entregar la mercaderia. A este crédito podran acceder Unicamente
personas o empresas que realicen compras de 500 pares en adelante.

5.2.3 Plaza
Se contara con un local matriz donde se fabricardn y comercializaran los calcetines.
En la parte posterior del mismo se ubicara la produccion, y cerca a la entrada
principal se colocara un local en el cual se realizaran ventas al por menor. El local
se ubicara en la ciudad de Quito, al norte, en el sector de Carcelén. Cabe aclarar
gue es necesario ubicar el local en estos sectores debido a que una planta de
produccion debe encontrarse en las “afueras” de la ciudad, a pesar de no ser una

planta grande se debe respetar los requisitos para poder iniciar operaciones.

Adicionalmente, se realizara la venta al por mayor a varios distribuidores que

dirigirdn sus ventas a las ciudades establecidas como mercado meta.

Los términos de negociaciéon con el distribuidor que mantendremos inicialmente
corresponden a los precios establecidos; debido a que se considera que los

comerciantes subiran en su mayoria al doble del P.V.P.

Las ventas estimadas seran tomadas en base a las cantidades actuales de ventas
de nuestro distribuidor, considerando que en Quito venden alrededor $10.000;
Guayaquil $8.000 y Cuenca $5.000; estos valores son mensuales considerando que

el precio al que se distribuye cada par de calcetin es de $3,50.
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5.2.4 Promocion
Se ha decidido destinar el 20% del total de ventas para gastos de publicidad, los
mismos que cuentan como objetivo principal dar a conocer a “Bamboox” como
nueva empresa. El valor mencionado incluye la creacion de una pagina web donde
estara toda la informacion de la empresa, modelos, costos, promociones y un chat
gue otorgue servicio al cliente para despejar las dudas de los clientes; también se
contard con la creacion de paginas en redes sociales como: Facebook, Twitter,
Instagram y YouTube. Las redes sociales seran manejadas por nuestro personal de

ventas.

Para el manejo de redes sociales es importante recalcar que la empresa decide el
valor semanal a cancelar; es decir, puede pagarse desde $5 semanal hasta $5.000
en base a esto van a variar los resultados; de igual manera se debera seleccionar el
segmento al que va dirigido y la aplicacion emitira resultados estadisticos sobre las
campafas publicitarias. Los valores pueden ser cancelados mediante débito de

tarjeta de crédito o débito, por medio de PayPal, entre otros. (Facebook, 2018)

Para dar a conocer nuestro producto a los futuros y posibles clientes, se ofreceran

varias promociones como:

e Descuentos: “Un par de calcetines por otro”. Esta promocién consiste en
ofrecer un descuento del 20% en una nueva compra por la entrega de un par
usado fabricado con fibra de bambud, con el fin de hacer un reciclado
responsable tomando en cuenta que es un producto biodegradable.

e Concursos: “Toca y adivina”, que se refiere a un curso donde, sin poder ver
los productos, se debe escoger entre 4 calcetines de diferente material. En el
caso de acertar al calcetin de fibra de bambul, el concursante se hace
acreedor de un par de calcetines completamente gratis. Cabe recalcar que
estos concursos se realizaran unicamente en fechas especiales como dia de
la madre, Navidad y sobre todo por la apertura de nuestro local. Los
concursos seran realizados en los exteriores del nuevo almacén para que las
personas que transitan de igual manera puedan observar y se pueda captar

su atencion.
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e Personalizaciones: Por el dia del nifio se invitara a nuestros clientes a que
traigan los dibujos de sus pequefios y por tan solo $7 dolares se elaborara los
calcetines personalizados con los dibujos de los pequefios.

e Empaques: en el empaque se encontrard un desprendible el mismo que
contara con la frase “si te gusta nuestro producto recomiéndalo a un amigo”.
Dicho cupodn otorgara un descuento del 10% en la compra de su referido. La

promocion se aplicara unicamente con el desprendible fisico.

Ingresos

_ (‘--\/-Wﬁ\/

Figura 4. Incremento de ventas

Las promociones sefialadas seran en los meses donde se refleja un incremento de

ventas, las mismas que fueron otorgadas por el distribuidor a utilizar.

5.2.5 Persona
Bamboox sera una empresa enfocada en reflejar el cuidado por el ambiente externa
e internamente, es decir se busca empezar por establecer un vinculo y
concientizaciébn con los trabajadores para reducir al maximo el impacto. Las
campafias de concientizacion internas consistiran en reutilizar las hojas de papel,
carton, plastico y vidrios, o transportarlos a un centro de acopio encargado del
reciclaje o pertinente procesamiento de cada material. También, se promovera la
utilizaciébn de material eléctrico que consuma bajos niveles de energia. De igual
manera los quimicos para limpieza con alto impacto ambiental no seran permitidos.
Por parte, se utilizara completamente toda la materia prima para generar la menor
cantidad de desperdicio y, en caso de obtener sobrantes, los mismos seran

reutilizados con otros fines internos.
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La empresa tendra la mejor relacion posible con sus trabajadores para lograr
motivarlos y hacerlos sentir parte importante de la empresa. De esta manera, sera
mucho mas sencillo que se pueda implantar los valores mencionados en ellos, los

cuales se espera se puedan transmitir también al consumidor final.

La imagen externa, como se ha mencionado anteriormente, serd promovida por

medio de empaques que resalten las caracteristicas ecoldgicas del producto.

La atencion al cliente es primordial por lo que se capacitara constantemente a los
distribuidores y a nuestros trabajadores sobre la atencion adecuada que se debe dar
a los clientes. Es importante que inclusive los trabajadores que no tienen relacion
directa con los clientes sepan cOmo comunicarse y como expresarse sobre nuestros
productos, pues una manera alternativa de dar a conocer el producto es contando a

sus amigos o familiares sobre su experiencia con el mismo.

Por otra parte en la pagina web se contara con un chat de atencion al cliente. Por
medio del cual se busca fortalecer los lazos con el cliente y de igual manera
transmitir el valor que tiene para la empresa la calidad del producto que ofertamos.
El mismo sera manejado por el personal de ventas considerando que la frecuencia

de uso del chat sera baja.

5.2.6 Proceso
Como se mencion6 anteriormente, se contara con publicidad por medio de redes
sociales las mismas que deberdn ser revisadas constantemente pues se podra
encontrar sugerencias, reclamos, dudas y agradecimientos, lo cual permite a la
marca crecer progresivamente. Sera de vital importancia dar el mismo valor e
importancia a cada canal de comunicacion con los clientes para lograr una
satisfaccion alta en los clientes. Sin embargo, también se debe tomar en cuenta que
las redes sociales pueden ser negativas para la empresa por comentarios realizados
por la competencia para desprestigiar la marca. Posibles soluciones a esta situacion

deben ser consideradas.

De igual manera, se realizara encuestas periédicamente con el fin de determinar el
nivel de satisfaccion del cliente y considerar nuevas alternativas e ideas que vengan

de los consumidores, las mismas que serviran para abrir nuevas lineas de
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productos, mejorar los productos de venta regular y sobretodo comprender a fondo
lo que estan buscando los compradores. De esta manera, se determinara las
debilidades con las que cuente la empresa, que en ocasiones pueden ser obvias
externamente pero no consideradas internamente. Las mismas serviran para el

crecimiento y fortalecimiento de la empresa.

5.2.7 Prueba
Por medio de la pagina web se espera brindar la mejor experiencia y transmitir la
importancia que tiene para nosotros la marca y los valores que como empresa se
desean rescatar. Se debe resaltar la calidad y sobretodo los procesos que llevan a

resaltar el valor de nuestra marca.

Se establecera los procesos de manera minuciosa para poder acceder a
certificaciones de excelencia en calidad como la norma ISO e INEN. Dichas

certificaciones dan mayor valor a la marca y sobretodo mayor garantia al cliente.

6. Propuesta filoséficay estructura organizacional

6.1Misidn, vision y objetivos de la organizacion

Misién

Somos una empresa dedicada a la elaboracion, distribucion y comercializacion de
calcetines a base de fibra de bambl en las principales ciudades del Ecuador,
encargandonos de otorgar a nuestros clientes una experiencia diferente con
nuestros productos y con la atencion personalizada que se brindara por medio de
nuestros diferentes canales de comunicacion. Ademas de generar compromiso en
nuestro equipo de trabajo por medio de tratos equitativos y constantes
capacitaciones, asi como también ayudando a contribuir a su desarrollo personal y
profesional para poder brindar un producto de calidad con un enfoque basado en la

responsabilidad ambiental y honestidad empresatrial.
Visién

Para el aflo 2025, ser una empresa reconocida por su enfoque ambiental basado en
nuestros productos y excelencia empresarial que destaca la calidad y beneficios de

la empresa, asi como el buen servicio y la importancia que se le da al cliente en
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base al compromiso y la pasion por nuestros productos. Promover la diversificacion
a nivel nacional en un futuro cercano, destacando el compromiso e importancia que
tiene cada trabajador dentro de nuestra empresa. Brindar la oportunidad a los
trabajadores para que después de 6 afios de servicio puedan formar parte de la

empresa como Socios accionistas.
Objetivos de la organizacion

e Objetivos a mediano plazo

o Considerar sugerencias y reclamos realizados por nuestros
consumidores para reducirlos en un 10% anual hasta el 2020.

o Incrementar la cantidad de distribuidores de nuestro producto en un
dentro de las principales ciudades de Ecuador.

o Alcanzar una satisfaccion del cliente mayor a 98% en nuestros
productos hasta el afio 2020.

o Medir anualmente el indice de clima laboral para establecer
relaciones fuertes con el personal de la empresa, creando un
adecuado ambiente empresarial.

e Obijetivos a largo plazo

o Comenzar con distribucién a todas las provincias del Ecuador con
un estimado inicial de ventas del 30% anual a partir del afio 2025.

o Mejorar la tecnologia de la planta de produccién para optimizar
procesos e incrementar la capacidad productiva.

o Generar un margen de utilidad bruto mayor al 70% al 2023.

6.2Plan de operaciones

Tabla No 7: Diagrama de Gantt correspondiente al Proceso de Apertura de la empresa

Diagrama de Gantt Proceso de Apertura

Actividad Inicio Fin 2-Aug 3-Aug 6-Aug 7-Aug 8-Aug 9-Aug 10-Aug

Tener el contrato de arrendamiento 8/1/2018

13-Aug

Notarizar el contrato 8/2/2018| 8/2/2018

Obtener el RUC 8/3/2018| 8/3/2018
Inspeccion de bomberos 8/6/2018| 8/10/2018|
Obtencion patente 8/13/2018| 8/13/2018

En el diagrama se sefiala todo el proceso a realizar para la apertura de permisos de
funcionamiento de la empresa, los mismos que tardaran alrededor de 2 a 3

semanas dependiendo de los tiempos de cada entidad encargada de cada tramite.
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Ademas, antes de realizar la apertura del local es necesario contar con facturas

para poder realizar las ventas, caso contrario no se podra proceder.

Adicionalmente, se cuenta con varios rubros a considerar en un futuro como el
registro del nombre del local en el IEPI y los rubros a cancelar por metro cuadrado
correspondiente al metraje del letrero del local.

Tabla No 8: Diagrama de Gantt correspondiente al proceso de emisién de permisos

de importador

Diagrama de Gantt Permisos de Importador

Actividad Inicio Fin

Obtener el RUC 8/1/2018

Adaquirir cerfificado digital 8/14/2018| 8/15/2018
Registrarse en el Ecuapass 8/16/2018| 8/17/2018
Inicio de actividades de importacion 8/18/2018| 8/18/2018

El diagrama presenta el proceso a seguir para contar con los permisos necesarios
para empezar con las importaciones de materia prima desde China. Se debe
considerar que si bien se puede contar con los permisos, es necesario contratar
también a una agente aduanera externa que tramite toda la importacion y

documentacion.

Para obtener los permisos de importacién, se estima alrededor de 5 a 7 dias
laborables. El costo de este proceso es de entre $75 a $120, considerando el costo
mas bajo en el caso de realizar los tramites sin ayuda de terceros, y el valor mas

alto en el caso de contratar a una persona externa que realice todo el proceso.
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Figura 5. Flujograma correspondiente al proceso de importacion de la fibra de

bambu hasta nuestras bodegas.

En el flujograma se detalla el proceso de importacion correspondiente para la fibra
de bambu hasta la llegada a la planta de produccion. Se debe considerar que para
este proceso si bien se ha colocado al agente de aduana como actor principal para
temas de pagos es debido a que el agente se encarga de enviar los documentos
para que la empresa realice los pagos o a su vez el agente aduanero pagara y

posteriormente se procedera con el reembolso.

Para detallar mas a fondo el flujograma, se procede a explicar el proceso completo
de importacion, el mismo que inicia contactando a proveedores de China. Si bien se
cuenta con varios proveedores en la regién, es importante contactar a una empresa
gue cumpla con normativa medioambiental e inclusive que garantice que el trabajo
realizado se encuentra libre de explotacion infantil. Una vez contactadas las

diferentes empresas, se procedera a realizar las negociaciones. Para iniciar la
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compra de materia prima, se procede con la empresa exportadora a solicitar
muestras de los diferentes calibres de hilos e inclusive de varios de sus colores
junto con las fichas técnicas de cada producto; una vez tomada la decision de que
namero de hilo y que colores, se procede con la negociacion definitiva con el

proveedor seleccionado (todo lo anteriormente mencionado ya fue realizado).

El proveedor que al momento ha cumplido con todos los requisitos corresponde a
“Longjiang textile group limited”. De todas maneras, existen otros 3 proveedores que

se encuentran con la entrega de documentos solicitados en estado pendiente.

El proveedor seleccionado por el momento, ha proporcionado ya informacién sobre
precios por kilogramo, por color y por nimero de hilo, considerando CFR Guayaquil
como el incoterm a utilizar. La cantidad minima para despachar por el proveedor
corresponde a 300kg, aunque la misma puede incluir una combinacion de diferentes
colores. A continuacion se detalla una breve lista de precios de los principales

colores termino CFR:

Tabla No 9: Precios por colores de la fibra de Bambu

Color Precio Unidad de medida
Blanco $5,20 Kilo
Colores claros $5,60 Kilo
Colores medios $5,90 Kilo
Colores oscuros $6,20 Kilo
Negro $5,70 Kilo

Tomada de cotizacion enviada por Klose de la empresa Longjiang

Se ha determinado el ingreso de la mercancia via maritima debido a sus costos mas
bajos y sobre todo a su impacto ambiental, pues produce menor emision de carbono
un buque que un avion El tiempo de llegada del buque es superior al de la carga
aerea, ya que la navegacion tarda entre 21 y 30 dias en llegar.

Para continuar con el proceso de importacion, la agente aduanera se contacta con
el proveedor para determinar fechas de salida, fechas de arribo y para estar al tanto
de todo el avance. El exportador enviara la carga asumiendo responsabilidad de la

carga sobre empaquetado y embalaje, transporte interno en China, y costos de
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manipulacion de la carga; mientras que nosotros como empresa compradora
asumiremos las siguientes responsabilidades: flete internacional de China a
Ecuador, costos de manipulacion de la carga en puerto de Guayaquil, generacion de
DAl y liguidacion aduanera, pago de bodegaje de la carga, transporte interno de

Guayaquil a Quito, seguro por la mercancia.

La liquidacion aduanera para nuestro producto destinara al mismo a la partida

arancelaria 5308.90.00.00 referente a Hilados de las demas fibras textiles vegetales.

Tabla No 10: Valores aduaneros a cancelar

Descripcion Porcentaje

Arancel 15%
Fodinfa 0,5%
IVA 12%
Total Suma de valores

Tomado de la pagina de la Senae y Copci

Una vez llegada la carga a nuestras oficinas, se procedera con la verificacion de
peso y material recibido. Posterior a eso, nuestra agente aduanera enviara facturas
referentes a gastos por servicios aduaneros, gastos locales, flete internacional y

transporte interno para su respectivo pago.
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Figura 6. Proceso productivo de los calcetines

Al contar con la materia prima se procede a la elaboraciéon de los diferentes disefios

de calcetines, en las diferentes tallas. Previamente es necesario contar con un

disefiador que determine el proceso. Posteriormente, con el disefio terminado y

aprobado, se procede al area de produccion donde se ingresara en la maquina el

disefio. Los operarios colocaran los hilos correspondientes en calibres y colores y

activaran la maquina para que proceda con la fabricacion. Una vez terminado este

proceso, los calcetines pasaran a la maquina remalladora que se encarga de cerrar

los calcetines. Otro operario se encontrara colocando cada calcetin en la maquina

para darle el acabado respectivo. El jefe de planta ser& el encargado de verificar la

calidad del producto terminado y de verificar el stock de los mismos para proceder a

la distribucidon a Quito, Guayaquil y Cuenca, y a la comercializacion en nuestro local.
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Basandonos en los procesos anteriormente especificados, el plan operativo
generalizado quedaria de la siguiente manera:

Importacion desde
China

Salida de material
para
comercializacion y
distribucién

Arribo a Guayaquil

Llegada a bodegas

Empaquetado en Quito

N

Inicio proceso de
Ingreso a bodega

produccién

Figura 7. Proceso desde salida desde China hasta entrega del producto final



6.3Estructura organizacional

Infraestructura: Financiamiento, planificacion estratégica

Administracion de recursos humanos: capacitaciones constantes para
contar con personal altamente calificado, incentivos constantes.

Desarrollo tecnoldgico: reciclaje, uso de materiales amigables con el

medio ambiente, procesos productivos

Abastecimiento: Materia prima importada y ecoldgica, local comercial en
Quito y distribuidores en Cuenca y Guayaquil

Logistica interna:
Seleccién de
proveedores que
cumplan con
estandares,
importacion de fibra
de bambu desde
China, proceso de
produccién de
calcetines,
verificacion de
calidad.

Operaciones:
Ventas del local
comercial y
distribuidores,
manejo de pagina
web y chat,
publicidad por
redes sociales,
optimizacién de
recursos, manejo
adecuado de
residuos

Logistica
externa:
empaquetad
0, buen
manejo de
pedidos,
envio de
pedidos a
nuestros
distribuidores
de Guayaquil
y Cuenca.

Servicio
post venta:

Recepcion de
sugerencias y
reclamos,
manejo
adecuado de
material
reciclable.

Figura 8. Cadena de valor de la empresa Bamboox
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En base a la cadena de valor se determinan las actividades primarias y

secundarias que poseeréa la empresa. Se definen de una manera resumida

pero a la vez especifica.

Organigrama

Gerente

general

Administrativo fijo

Contador

Administrativo externo

Jefe de

planta
Produccidn fijo

Operarios de
maquinaria
Produccion fijo

Administrativo fijo Comercializacion fijo

Figura 9. Organigrama de la empresa Bamboox

Gerente general: serd el encargado de la administracion general de la
empresa y de supervisar a todas las areas. Sera también encargado de

mantener contacto directo con el contador externo, coordinar en conjunto con el
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area de produccion y disefio, al igual que con el jefe de planta y con el
encargado de ventas respecto al stock para la siguiente importacion.

Disefio: se dedicara a la elaboracion de disefios para los calcetines que,

posteriormente, se entregaran al area de produccion.

Jefe de planta: encargado de los procesos productivos y de la supervision de
los operarios de cada maquina para obtener resultados Optimos y la calidad
esperada. Sera el encargado de la comunicacion entre el area de disefio y el

area de produccion. Procesa también los pedidos de los distribuidores.

Operario de maquinaria 1: encargado del proceso de produccién en el primer
turno; manejo de méaquina remalladora y tejedora. Responde directamente al

jefe de planta.

Operario de maquinaria 2: encargado del proceso productivo en el segundo
turno; manejo de maquina remalladora y tejedora. Responde directamente al

jefe de planta.

Ventas: Encargado de las ventas del local comercial y manejo de la pagina
web, atendiendo inquietudes del chat. Recibiendo también los pedidos de los

distribuidores para posteriormente entregarlos al jefe de planta.
Analisis comparativo entre empresas

Tabla No 11: Tabla comparativa entre empresas existentes

I N
Ano de fundacion 1988 2000

Crecimiento en ventas -43,18% 27,30%

Utilidad 254.975,18 57.957,81

Tomada de la pagina de la superintendencia de companias.
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Mecrisga es una empresa de Otavalo dedicada Unicamente a la elaboracion y
distribucion desde Quito de calcetines de diversas calidades y materiales.
(Mecrisga, 2018)

Punto Baytex es una empresa dedicada a la comercializacion de calcetines e
hilos en Otavalo con su planta de produccion ubicada en San Antonio de Ibarra

(Punto Baytex, s.f.)

7. Evaluacién Financiera
La evaluacion financiera empezard con la proyeccion de ingresos, costos y

gastos con un formato anual. Se tomara datos como la inflacibn segun
proyecciones del Banco Central del Ecuador para tres afios (2018: 1,60%,
2019: 2,39% y 2020: 2,49%) con el promedio de una tasa del 2,16% anual.
Para el andlisis conjunto con la industria se toma datos de dos empresas

competidoras del sector.

7.1Proyeccién de ingresos, costos y gastos

Proyeccion de Ingresos

Tabla No 12: Ingresos 5 afios

Ingresos afiol afo2 afno3 afno4 afnob5

Cantidad 32258 34849 37647 40671 43937
Ventas $103,226.98 $114,304.41 $126,570.57 $140,466.70 $155,193.03

El precio de cada par de calcetin es de $3,20 con un aumento anual del 2,5%.
Al ser una empresa nueva no se puede incrementar el precio inmediatamente
por motivos de competitividad y rentabilidad. El crecimiento de la industria es
del 11,98% en ventas en el afio 2017. El incremento de los calcetines varia y
se determina bajo la demanda mensual correspondiente a la competencia,
ademas de las unidades vendidas por los distribuidores, por lo que el valor se

promedia.
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El punto de equilibro para los 5 afos es inferior a nuestra cantidad y ventas
proyectadas gracias al nivel de ventas previstas por cada mes. Las ventas
estimadas van en base a cantidades propuestas por nuestros distribuidores.
Para el primer afo, nuestro punto de equilibrio es de 32258 unidades,
obteniendo una diferencia a favor de 1052 u. (Unidad se refiere a cada par).
Para los siguientes afios el punto de equilibro de cantidades disminuye. (Anexo
9)

Proyeccion de Costos (Anexo 8)
Tabla No 13: Costos 5 afios

Costos Afo 1 Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5

Costo de los
$44.383,7 $48.005,3 $49.628,0 $51.341,1 $53.659,3

productos
. 9 8 6 3 1

vendidos
Margen Bruto 57,00 58,00 60,79 63,45 65,42
Margen

] 2,64 7,39 13,28 19,36 23,16
Operacional
Margen neto 0,02 0,05 0,09 0,13 0,15

Los costos se obtienen Unicamente multiplicando la cantidad de calcetines por
el costo de produccion unitario. Dado los resultados sefialados, tenemos un
margen de utilidad bruto de 57% en el primer afio, lo que significa que los
costos no alcanzan ni el 50% de los ingresos. Hay que tomar en cuenta que
mientras la produccién aumenta el costo sigue disminuyendo generando mas
rentabilidad por afio. El incremento de costos se determina mediante la

inflacién proyectada anual.

Proyeccion de Gastos (Anexo 6)
En este apartado, los gastos que se consideran incluyen gastos operacionales
como: gasto de suministros de oficina, servicios basicos, gasto de arriendo,

gasto de publicidad (calculado por el 20% respecto a las ventas), gastos
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profesionales y gastos de constitucion (incluido permisos municipales); ademas
de gastos de intereses y sueldos y salarios los cuales incluyen beneficios por
ley (décimo tercero, décimo cuarto y fondos de reserva) y el incremento basado
en la tasa de inflacion. Ademas de costos indirectos de fabricacion como:

seguro de maquinaria y mantenimiento y reparacion.
Tabla No 14: Gastos 5 afos

Gastos Afo 1l Afo 2 Afo 3 Afo 4 Afo 5
$33.905,40 $34.874,90 $37.587,63 $40.631,97 $43.848,07

En el primero afo, los gastos comprenden el 33,0% de los ingresos y al quinto
afno corresponde el 28,0%. Por tal motivo, se puede demostrar la rentabilidad
del negocio puesto que los ingresos son mayores a los gastos en todos los
afos. Debe tomarse en cuenta que los gastos de constitucién solo se incurren

una sola vez.
7.2 Inversidn inicial, capital de trabajo y estructura de capital
Inversion inicial

La inversion inicial del proyecto estd conformada por las siguientes cuentas

contables:

Tabla No 15: Cuentas contables primer afio

No Corrientes

16.614,99
Propiedad, Planta y Equipo

15.414,99
Depreciacion acumulada
Intangibles

1.200,00

Amortizacion acumulada



52

Dentro de propiedad, planta y equipo se encuentra la maquinaria y equipos de
computacion. No se adquiere ni edificios ni vehiculos ya que van a estar
contemplados Unicamente como gastos de arriendo y gastos indirectos de
fabricacion.

Capital de Trabajo

El capital de trabajo para los 5 afios cubre las actividades con total normalidad
en corto plazo, lo que significa que la empresa puede solventar sus
operaciones sin problemas. El primer afio, el capital de trabajo es de
$10.555,66 pero el Ultimo afo es de $55.339,28.

La inversion inicial de trabajo requerida es la siguiente:

Tabla No 16: Inversion inicial

Activos No Corrientes $16614,99
Capital de Trabajo Inicial $10555,66
Inversion Inicial $27170,65

Estructura de Capital

Tabla No 17: Capital de Trabajo

$
= Propio 25% (6.792,66
TOTAL DE $ w Estructura de
INVERSION TOTAL 27.170,65 Capital
Deuda $
B L/P 75% | 20.377,99
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El financiamiento es de $20.377,99 a 3 afios plazo con una tasa efectiva del
11,86% que corresponde al interés de una entidad financiera publica. Los

pagos periodicos constan de un valor fijo de $675,48 mensuales.

7.3Proyeccion de estado de resultados, situaciéon financieray

estado de flujo de efectivo

Estado de resultados

En el estado de resultados se evidencia la utilidad, ingresos y costo de ventas
como las cuentas mas representativas. Desde el primer afio se registran
ganancias, empezando por $2900 hasta llegar a $23800 en el quinto afio.
Conforme va pasando el tiempo se incrementa ventas y unidades producidas,

por lo que se obtiene una utilidad creciente.
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Tabla No 18: Estado de resultados

Estado de Resultados 1 2 3 4 ]
Yentas 5103.225,88 F114.304,41 §125.570,57 3514048670 5155.153,03
Caosto de los producios 544 38370 54300538 F4082308 55134113 55385931
vendidos

Utilidad bruta §55.84319 SOG.28003  §YE8s£251 53012557 H101.53372
Gastos Sueldos §15.604.50 52020654 52082639  521.05831  521.408.50
Gastos generales §33.905.40 5345374890 §3IT587.E3 54063187 54384307
Gasto de depraciacicn §1.183.33 %1.183.33 §1.183.33 5 - 5 -
Gasto de amortizacicn §240,00 524000 F240,00 £240,00 §240,00
Utilidad antes de 54.818.86 §9.791,28 F17.30215 §27.18520 53594016
intereses e impuestos y

participacicn

Gastos de intereses F208717 B1 344 51 54497 57 5 - 5

Utilidad antes de B2 72270 5344875 F16.204 58 F27 18520 53594016
impuestos y participacion

15% participacion 540842 B1.267.01 5252089 5407829 B5.38237
trabajadores

UTLIDAD ANTES DE 5231437 5717873 F1428380 §23118.00 §3055870
IMPUESTOS

22% impuesto 2 la renta 5508.18 51.578.54 B3142.48 5508552 50722459
UTILIDAD NETA $1.205.21 $5.600,19 $11.141,44  $18.03048 52383429

Estado de situacion financiera (Anexo 10)
En este estado financiero se registra los activos, pasivos y patrimonios de los 5
afios correspondientes. Se realizara el respectivo analisis con la ayuda de los

indicadores financieros mas importantes.

Se ha disefiado una politica de cuentas por cobrar donde se otorga un crédito
por 30 dias pero no puede superar el 30% de la venta, quedando un 70% que

se debera pagar en efectivo. De igual forma se cre6 una politica de cuentas por
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pagar que dard una facilidad de pago por un crédito de 30 dias por el 60% del
valor, el restante se pagara en efectivo, de tal manera que podremos obtener

un tipo de financiamiento a corto plazo pero sin costo.

De acuerdo a politicas de la empresa, las utilidades generadas seran

designadas para reinversion.

Estado de Flujo de Efectivo (Anexo 11)

En este estado se visualiza el resumen del efectivo tanto en las actividades de

operacion con en las de inversion y financiamiento.

Es importante recalcar que el afio O es el Unico que presenta movimientos ya
gue es la inversion inicial. En las actividades de inversion hay que tomar en
cuenta que solo existen registros hasta el 3% afio, ya que la deuda a largo

plazo es solo por tres afios.

Al inicio de las operaciones se tiene un valor negativo de efectivo pero
conforme pasa el tiempo, sera positivo. En este caso, desde el cuarto afio

debido a que se termina de pagar la deuda.
Flujo de Caja del Proyecto (Anexo 12)

Se registran las entradas y salidas de dinero sin tomar en cuenta el préstamo
bancario. Durante los 5 afios tenemos resultados positivos y en aumento, lo

que demuestra la liquidez que tendra el proyecto.

7.4Proyeccion de Flujo de caja del inversionista, calculo de la tasa

de descuento y criterios de valoracion
Flujo de Caja del Inversionista (Anexo 14)

A la diferencia del flujo de caja del proyecto, éste si toma en cuenta el préstamo
bancario al inicio de las operaciones (afio 0). Se registra valores positivos en

los 5 afios de proyeccion.



Tabla No 19: Flujo de caja del proyecto

FLUJO DEL CAJA DEL -$6.792.66 $842.91  $6210.28 $14.162,53 $27.195.29 $35,949.16

PROYECTO

Célculo de la Tasa de Descuento
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La tasa de descuento es de 6,6% que corresponde al porcentaje minimo que

los inversionistas esperan recibir tomando en cuenta el préstamo e intereses.

Se calcula con los siguientes datos:

Tabla 20: Porcentajes calculados en base a la tabla de descuento

Tasa Libre de Riesgo 4.99%
Tasa de Mercado 6.67%
Beta de la Industria 1.2
Riesgo Pais 4.47%
Costo de Capital CAPM 6.6%
Tasa Impositva 33.70%
%Deuda 75%
%Capital Propio 25%
kd 11.86%

Se define también las tasas CAPM y WACC:

Tabla No 21: Tasa de descuento

Tasa de Descuento

WACC 7.54%
CAPM 6.6%

Criterios de Valoracion

Para calcular los criterios de valoracion se tomé en cuenta, entre los mas
importantes: Valor Actual Neto, Periodo de Recuperacion de la Inversion, la

Tasa de Retorno y la razén beneficio-costo.
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Tabla No 22: Criterios de valoracion

Flujo de caja Proyecto Inversionista

VAN S 126.796,54 VAN $58.410,42
TIR 46% TIR 98%
PRI: Afios 1,37 PRI: Afos 0,96
Beneficio Costo 4,67 Beneficio/Costo 8,60

El flujo del proyecto después de recuperar la tasa de descuento obtendra $
126,796.54 con un rendimiento del 43%, con recuperacion de 1.37 afos. De
igual manera, el flujo del inversionista es positivo y conveniente con un periodo
de recuperacion de menos de un afio debido al bajo nivel de capital propio. El
VAN de ambos flujos es mayor a uno (1), mientras que el TIR es superior a las

tasas de descuento, por lo que se acepta el proyecto.

7.5 Indices financieros
Los indices financieros proyectados para los 5 afios son los siguientes:

Tabla No 23: indices financieros del plan propuesto

Indicadores Afiol  Afno2 Afo3 Anfo4 ARo5 Industria
Razon Circulante 1,24 1,2 1,32 1,76 2,33 1,51
Razén Réapida 0,75 0,78 0,88 1,30 1,89 0,66
Deuda Total 0,84 0,77 0,61 0,49 0,38 0,53
ROE 0,21 0,39 0,44 0,42 0,35 0,2
ROA 0,03 0,09 0,17 0,21 0,22 0,9
Margen Neto 0,02 0,05 0,09 0,13 0,15 0,05
Margen Operativo 0,03 0,07 0,13 0,19 0,23 0,1
Rotacién De 1,87 1,84 1,94 1,66 1,43 0,96

Activos Totales
Rotaciéon de 2,82 2,85 2,79 2,72 2,91 1,52
Inventario

La razon circulante cada afio es mayor. Al pasar el tiempo, se obtiene mayor
solvencia ya que cada vez los pasivos circulantes tienen mas cobertura por los
activos circulantes, superando desde el afio 4 al resultado correspondiente de

la industria.
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La razon rapida muestra que mantiene una relacion 1:1, considerando que
hasta el afio 3 no se contara con los recursos necesarios para cubrir con la
deuda a corto plazo. Sin embargo, a partir del siguiente afio tendremos la

liquidez suficiente para solventar la deuda superando a la industria.

En cuanto a la rotacidon de inventario, la mercaderia permanece menos tiempo
en las perchas de la empresa, con respecto, a la industria logrando obtener

ganancias en un tiempo menos prolongado.

El indice de deuda total para el primer afio es alto, ya que representa el 0,84 de
deuda y por ende 0,16 de capital. En otras palabras, por cada délar de activo,
la empresa tiene $0,84 de deuda. En los siguientes afios el panorama es

positivo con respecto a la industria.

El ROA refleja una rentabilidad del 3% en el primer afio y el 22% al 5to afio, lo

que no logra igualar ni superar la industria en ninguno de los periodos.

El ROE es superior al ROA, porque la empresa tiene una deuda pero es

superior al ratio obtenido de la industria en todos los afios.

Nuestro margen neto es mayor que el de la industria, por lo que la empresa es
capaz de transformar sus ingresos en beneficios al igual que el margen

operativo.

La rotacion de activos esta en constante baja, lo que indica que cada vez se
utiliza més activos para generar ingresos. Sin embargo, con respecto a la

industria se genera manera mas eficiente.

Recomendaciones:

e Se recomienda realizar inversiones con el excedente de liquidez con el
fin de obtener mas ingresos, lo que ayudaria a mejorar conjuntamente el
ROA.

e Solicitar un nuevo préstamo como método de financiamiento después de

la proyeccion presentada, con el objetivo de ampliar operaciones tales
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como: abrir nuevos mercados objetivos nacionales o internacionales
para incrementar los ingresos.
e Se recomienda incrementar las ventas, sin exceder el uso de activos

para aumentar la rentabilidad y mejorar la rotacion de activos y ROA

8. Conclusiones Generales

Ecuador es un pais que se encuentra en la busqueda de emprendimientos que
ayuden a incrementar y diversificar la matriz productiva del pais. Aprovechando
esta situacion, se buscé la mejor alternativa para poner en marcha el plan de
negocios propuesto. Asi, se decidi6 contar como banco aliado con
BanEcuador, solicitando un préstamo de $10.300 que sera utilizado para la
compra de la maquinaria y gastos necesarios para el inicio de operaciones. El
monto del préstamo no es muy alto ya que se contarda también con capital
propio. Al optar por solicitar financiamiento, se debe considerar todos los
gastos en los que se incurrird inicialmente, los cuales se detallaron en el plan
financiero. De igual manera, seria necesario alcanzar los niveles de produccion
estimados en el mismo, lo que permitira a la empresa ser rentable y alcanzar
de manera rapida el punto de equilibrio sefialado en el respectivo plan

financiero.

Por otra parte, el constante crecimiento poblacional de Ecuador se considera
un punto a favor del proyecto propuesto, y por eso se decide iniciar con la
distribucion de nuestros calcetines en las principales ciudades de Quito,
Guayaquil y Cuenca y subregiones. Posteriormente, se espera ampliar la
distribucion a todas las regiones del Ecuador. Una vez que se obtenga un
apropiado crecimiento financiero, el mismo permitird incrementar nuestros
gastos destinados a publicidad, lo que ayudara a lograr la diversificacion
mencionada a nivel pais. Al contar con un mercado meta grande y con la
carencia de explotacion del producto propuesto localmente, se evidencia mayor

facilidad para que sea viable el negocio.
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El gobierno Ecuatoriano ha destacado la importancia para el desarrollo
nacional de impulsar empresas que contribuyan a incrementar la matriz
productiva. Por esto, hemos buscado una alternativa local que consiste en la
fabricacion de calcetines de fibra de bambu importada desde China. Se busca
abarcar el mercado local con un producto ambientalmente responsable y
elaborado y distribuido en Ecuador. Asi se espera poder incrementar fuentes
de trabajo y concientizar a la poblaciéon sobre el consumo de productos
ecologicos y de calidad hechos en Ecuador. Por esto, se procede con la
importacion de la materia prima la misma que se encuentra libre de
salvaguardias y con una tasa de control aduanero baja. Se opta por la
importacion del insumo principal debido a que localmente se puede conseguir
bambu, mas no la fibra necesaria para la elaboracién de calcetines. Por medio
de la produccion de los calcetines se busca beneficiar a todas las partes que
intervienen en el proceso, tanto a nuestros proveedores de China y también a
nuestros proveedores, consumidores y trabajadores locales. Finalmente,
siempre se enfatizard la importancia ambiental con la que la empresa se
identifica; y que contribuye a responder a las necesidades de consumidores
que actualmente buscan alternativas ecoldgicas y productos ambientalmente
responsables y a un costo justo para todas las partes que intervendran en el

proceso.
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Anexo 1
Entrevistas a Expertos
Preguntas realizadas

Entrevista a expertos 1

Entrevista realizada al gerente comercial de la empresa RM Importadora, la
entrevista fue enfocada en temas de comercializacion e importaciones.

1. Aproximadamente cuales son los ingresos por afio de ropa deportiva
incluyendo calcetines

2. Qué efectos tuvo la empresa en la implementacion de la extinta medida
de salvaguardias.

3. Cuales son los contratiempos mas comunes en la aduana que provocan
problemas en cuanto a inventario.

4. En base a su experiencia por qué es bueno o malo invertir en este tipo
de negocio.

5. Como define su mercado objetivo en la categoria de calcetines.

6. Como define la competencia del sector en el Ecuador.

7. Como cree que los incentivos del gobierno ayudan para el micro
emprendimiento en la industria textil

8. ¢Considera que la competencia en su mayoria pertenece a fabricacion
local o extranjera?

9. ¢En cuanto a las preferencias de los clientes considera que en el
Ecuador se presenta una cultura de consumo nacional, extranjero o es
ambiguo?

10.¢En los dltimos 3 aflos como ha sido la evolucién en cuanto a la venta
de productos de uso deportivo?

11.Al momento de la importacion que considera mas importante: tendencias
de moda, material, ¢ precios?

12.Tienen algun producto a base de fibra de bambd o han considerado la
opcion de la importacion de mercancia a base del material mencionado?

13.Considera que la industria textil estad saturada? esto es positivo 0
negativo para su empresa?

14.Utiliza canales directos o indirectos de distribucion y por qué cree que es
la mejor alternativa para su tipo de negocio?

15.Considera a las redes sociales como una herramienta util al momento de
promocionar su producto? considerando el tipo de canal utilizado.

Anexo 2

Entrevista a Expertos
Preguntas realizadas
Entrevista a Expertos 2

Entrevista realizada a la ingeniera en salud y seguridad ocupacional Erika
Bernal consultora de varias empresas textiles



No

8.
9.

10.

11.

12.

13.

Presentacion de la persona entrevistada, nombre, tiempo que labora en
la empresa y una pequefia descripcion de su rol en la misma.

La empresa en la que trabaja como realiza las entregas del material? lo
hace a tiendas de ropa o directamente al cliente final?

Qué factor considera importante al momento de dar a conocer las
nuevas lineas de productos?

Considera que es complicado la fabricacion de nuevas prendas de
vestir? que factor es el que méas afecta al momento de sacar nuevos
disefios?

Es necesario tener a un especialista que guie todo el proceso
productivo? Que especialista considera es el mas necesario?

Considera que es bueno o malo invertir en la industria textil y por qué?
Como define la competencia del sector Ecuatoriano? Considera que la
competencia en su mayoria pertenece a fabricacion local o extranjera?
Aproximadamente de cuanto son las ventas anuales?

La empresa se dedica Unicamente a la fabricacion local de ropa o
importan productos terminados o materia prima?

En cuanto a las preferencias de los clientes considera que en el Ecuador
se presenta una cultura de consumo nacional, extranjero o es ambiguo?
Que materiales utilizan para la fabricacion de sus prendas? Algodon,
poliéster, fibra de bambu, lana?

Considera que su empresa en los ultimos afios ha crecido o se ha
mantenido? a que considera que se debe esto?

Cree usted que la industria textil se encuentra saturada? esto es positivo
0 negativo para su empresa?

14.Como ha llegado su empresa a fidelizar a su clientela? por su trato al

15.

momento de ser atendido, su calidad, sus precios, moda?
Considera a las redes sociales como una herramienta util al momento de
promocionar sus productos?

Anexo 3

Focus group

El focus group realizado se realizdé en la ciudad de Quito a personas que
realizan ejercicio fisico minimo una vez por semana, se estimaba contar con 8
participantes sin embargo por motivos de fuerza mayor 2 de ellos no pudieron
acudir al evento programado. En dicho focus group se realizé una serie de
preguntas con las cuales se pretendia identificar si los participantes han
utilizado el producto préoximo a ser ofertado, adicionalmente se deseaba
identificar preferencias en tiendas de compra y mejorar la segmentacion
inicialmente propuesta.

Prequntas realizadas:

1.

Saben cuales son las diferencias entre los diferentes tipos de materiales:
nylon, algodén, bambu y otros materiales.
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Conoce los beneficios naturales que proporcionan el bambua y el
algodén?
Con gué frecuencia realizan ejercicio?
Que problemas presenta al momento de hacer ejercicio?
Cual es la indumentaria adecuada para hacer ejercicio?
En qué lugares adquiere la ropa para realizar deporte?
Cual es el mayor problema al momento de comprar ropa deportiva?
Considera a los calcetines como una prenda importante para realizar
deporte?
9. Saben cudles son las propiedades de los calcetines a base de bambu
para realizar deportes.
10.Conforme a los diferentes materiales utilizados en calcetines, cual
consideran que tiene una textura mas suave y comoda
11.En los locales que convencionalmente compran han encontrado la
alternativa de medias a base de bambu?
12.En el caso que la pregunta anterior sea afirmativa, qué opcion de
calcetin es mas costoso?
La fibra de bambu tiene propiedades naturales que evitan la transpiracion
excesiva de manera natural, tiene propiedades anti alérgicas y protege contra
rayos UV. Es un material 100% biodegradable.
13.En qué lugares le gustaria encontrar esta clase de productos a base de
fibra de bambud?
14. Qué considera que es mas importante: el precio, la calidad o las
propiedades del material que va a usar?
15. Le gustaria adquirir tnicamente calcetines a base de fibra de bambu o
que otras prendas a base de ese material estaria dispuesto a adquirir?
16. Como le gustaria realizar las compras? en una tienda online o en
locales comerciales?
17. Qué promociones le gustaria recibir por estos productos?
18. A que personas creen que va dirigido este producto?
19.Hasta qué valor estaria dispuesto a pagar por calcetines con el material
mencionado sabiendo sobre las propiedades que otorga para el
deportista.
20. En escala del uno al diez, cual seria la probabilidad de que usted
adquiera calcetines a base de bamb(?

©NOOREW



Anexo 4
Preguntas de las encuestas

A qué ciudad pertenece?

B8 respuestas

® Quito
® Gusyaquil
@ Cuenca

En qué rango de edad se encuentra?

8B respuestas

@ 15-18 afics
® 19-29 afics
@ 20-38 afios
® £0-42 sfics
@ 50 en adelante

Seleccione su ingreso promedio mensual

B8 respuestas

@ s100-3285

@ 33883500

@ 5501-5750

@ 5751-81000

@ 51001 2n adelante

Qué porcentaje de sus ingresos destina a la compra de ropa deportiva?

B8 respuestas

@ Menos del 5%

@ Entre 2l 8% y 10%
© Entre 1% y 20%
@ Envre 213 ¥ 20%
@ Entre 313% v 40%
@ Més de 41%

Con qué frecuencia realiza actividad fisica?

B respuestas

vez por semana
®1 por

veoes por semana
ez por

veoes por semana
o3 por
@ = veces por semana
@ 5 veces por semana
@ & veces porsemans
@ 7 vecss por semans




Con qué frecuencia adquiere ropa deportiva?

£8 respusstas

@ Mensusl
@ Trimestral
© Semestral
@ ~nual

Considera a los calcetines como una prenda importante al momento de
hacer deporte?

B8 respuestas

®si
@ Mo

Mencione en orden de importancia qué atributos considera que debe
tener una prenda de vestir. 1 menos importante, 5 méas importante

N1 EN: BNz EN: EEs

HIIJJII..I..

Fracio Calidad Dissfic Meda

8

n

Dénde adquiere regularmente sus calcetines?

BB respuestas

Supermercades 28 (25,5 %)
Centras Comerciales 48 (54,5 %)
Tiendes especializadas 30 (22,1 %)



Prefiere adquirir prendas...

88 respuestas

@ Nacionales
@ Internacionales

Qué precio considera adecuado para un par de calcetines de bambu?

88 respuestas

Ordene qué tela considera la mejor opcion para sus calcetines? 1 mas
importante, 5 menos importante

“ EE BNz EE: EN< EEG

20

20 I

; 'w
o

Algedén Nylen Foliéster Bambi

Ha utilizado calcetines a base de fibra de bambu?

BB respuestas

®si
@




En gué tiendas ha encontrado medias deportivas a base de fibra de
bambu?

88 respuestas

Marsthon Sports
KAD Sports Center
Adidas

DePrati
EtaFashion
Ninguna

Otro pais
Extranjers

Nose

80 (88.2

Macrisga

mercade libre
o 20 40 a0

En orden qué material de calcetines considera que es mas costoso? 1
mas costoso, 4 menos costoso

Algodén Polister Bambii Hylon

Qué medio considera adecuado para recibir informacién sobre
calcetines a base de fibra de bambu?

BE respuestas

Television

Radio 12 (14,8 %)

Facebook 88 (77,2 %)

28 (31,8 %)

Revistas

Perisdico 15 (17 %)

Whatsapp 40 (45,5 %)

Anexo 5

Ingresos anuales

Ingresos afiol

Cantidad 32258 34849 37647

40671

43937

VERIEEE $103.226,98 | $114.304,41 | $126.570,57

$140.466,70

$155.193,03




Anexo 6

Incremento de Gastos

INCREMENTO GASTOS 1

GASTOS SUMINISTROS | $ $ $ S $
DE OFICINA 1.200,00 |1.225,92 |1.252,40 |1.279,45 |1.307,09
S S S S S
SEGURO MAQUINARIA [2.847,60 |2.847,60 |2.847,60 |2.847,60 |2.847,60
MANTENIMIENTO Y $ $ S S S
REPARACIONES 720,00 735,55 751,44 767,67 784,25
S S S S S
SERVICIOS BASICOS 2.160,00 |2.206,66 |2.254,32 |2.303,01 |2.352,76
S S S S S
GASTO ARRIENDO 5.400,00 |5.516,64 |5.635,80 |5.757,53 |5.881,90
S S S S S
PUBLICIDAD 20.645,40 | 22.860,88 | 25.314,11 | 28.093,34 | 31.038,61
GASTO CONTABILIDAD | $ S S S S
EXTERNO 3.000,00 [3.064,80 |3.131,00 |3.198,63 |3.267,72
GASTO DE S S S S S
CONSTITUCION 1.500,00 |- - - -
S S S S S
GASTOS TOTALES 37.472,99 | 38.458,05 |41.186,67 | 44.247,24 | 47.479,92




Anexo 7

Tabla de amortizacion

PERIODOS CUOTA INTERES CAPITAL Saldo

0 $20.377,99

1 $8.105,75 $2.097,17 $6.008,58 $14.369,41

2 $8.105,75 $1.344,51 $6.761,24 $7.608,18

3 $8.105,75 $497,57 $7.608,18 S -
Anexo 8
Costo de bienes vendidos
Costo De Bienes Vendidos afnol ano2 an ano4 afno5
Inventario Inicial de materiales directos S 1,387.11 (S 1,501.21 | $ 1,621.76 | S 1,752.00 | $ 1,892.69
Compra de materiales directos S 151254 (S 1,511.15 | $ 1,632.50 | S 1,763.60 | S 1,734.39
Costo de materiales directos disponible para el uso  ENEPEEELERE 3,012.36 | $ 3,25426 | $ 3,51559 S 3,627.08
Inventario final de materiales directos S 151254 (S 1,511.15 | $ 1,63250 | S 1,763.60 | S 1,734.39
MATERIAL DIRECTO USADOS S 1,387.11 (S 1,501.21 | $ 1,621.76 | S 1,752.00 | $ 1,892.69
Mano de obra directa S 13,231.72|S 14,388.62 | S 14,682.74 S 14,983.21|S 15,290.18
Invetario inicial de suministros de fabricacion S 967753 |S$ 1047357 |$S 11,314.64 | S 12,223.25|S 13,204.82
Compra de materiales indirectos S 10,552.58 |$ 10,542.90 [ $ 11,389.53 [ $ 12,304.15 | S 12,100.39
Costo de materiales indirectos dsponibles de uso $ 20,230.11 ($ 21,016.47 | S 22,704.17 | S 24,527.40 | S 25,305.21
Inventario final de materiales indirectos $ 10,552.58 [ $ 10,542.90 | S 11,389.53 | $ 12,304.15 | $ 12,100.39
Materiales indirectos usados S 967753 (S 10,473.57 |S 11,314.64 | S 12,223.25| S 13,204.82
Mano de obra indirecta S 15,826.72 (S 17,025.62 | S 17,376.70 | S 17,735.36 | S 18,101.77
Seguro de maquinaria S 2,847.60 (S 2,847.60 | § 2,84760|S 2,84760|S 2,847.60
Mantenimiento y reparaciones S 720.00 | $ 735.55 | $ 751.44 | S 767.67 | S 784.25
Depreciaciones y amortizaciones S 1,067.85 (S 1,067.85 | $ 1,067.85|S 1,067.85|S$ 1,067.85
Costos indirectos de manufactura S 30,139.70 [ $ 32,150.19 | S 33,358.22 | S 34,641.72 | S 36,006.28
(ol Co X SN EN I T Mot g g [e e N RN lilee Ol S 44,758.53 | S 48,040.02 | S 49,662.73 [ $ 51,376.93 | S 53,189.15
Inventario inicial de productos en proceso S - S - S - S - S -
Total costos de manufactura a considerar S 44,758.53 [ $ 48,040.02 | S 49,662.73 | $ 51,376.93 | $ 53,189.15
Inventario final de productos en proceso S - S - S - S - S -
Costo de productos manufacturados S 44,758.53 [ S 48,040.02 | S 49,662.73 | S 51,376.93 | $ 53,189.15
Inventario inicial de productos terminados S 4,103.21 (S 4,808.99 | $ 4969.71 | S 5,144.15|S 5,374.89
Costo de productos manufacturados S 44,758.53 S 48,040.02 | S 49,662.73 | S 51,376.93 | $ 53,189.15
Costo de los productos disponibles para la venta S 48,861.74 S 52,849.01 | S 54,632.44|S 56,521.08 | S 58,564.04
Inventario final de prodcutos terminados S  4,47795 (S 4,843.63 | S 500438 [$ 517995 |S 4,904.73
Costo de los productos vendidos S 44,383.79 (S 48,005.38 |$ 49,628.06 | $ 51,341.13 | $ 53,659.31
TOTAL COSTOS DE PRODUCCION 44,758.53 | S 48,040.02 |$S 49,662.73|S$ 51,376.93 | $ 53,189.15
UNIDADES PRODUCIDAS 32550 34873 37672 40698 43569
COSTO DE PRODUCCION UNITARIO 138 |$ 138 (S 132|$ 126 | $ 1.22




Anexo 9

Punto de Equilibrio

precio unitario

costo unitario
variable

Gasto variable
(Publicidad)

Costo fijo (sueldos)

Gasto fijo generales
Depreciaciones
(fijo)

Amortizacion (fijo)
Gasto interes (fijo)
Punto de equilibrio
unidades

Punto de equilibrio
dolares

1| 2 3 | 4 5
$38.40 $39.36 $40.34 $41.44 $42.39
$4.12 $4.20 $4.30 $4.39 $4.48
$7.68 $7.87 $8.07 $8.29 $ 8.48
$47,752.94 | $51,623.78 | $52,688.83 | $53,776.88 | $54,888.44
$16,827.60 | $15,597.17 | $15,872.56 | $16,153.90 | $16,441.31
$2251.18 | $2,251.18 | $2,251.18 | $1,067.85 | $1,067.85
$240.00 | $240.00 $240.00 $240.00 $ 240.00
$2.097.17 | $134451 | $497.57 $ - s i
31206 31258 30693 29727 29628
$9.859.20 | $102,526.24 | $103,189.87 | $102,648.70 | $104,652.06




Anexo 10

Balance General

Estado De Situacion

Financiera

ACTIVOS

Corrientes

Efectivo

Cuentas por Cobrar

Inventarios Prod.
Terminados
Inventarios Materia
Prima

Inventarios Sum.

Fabricacion

No Corrientes

Propiedad, Planta y

Equipo

Depreciacion acumulada

Intangibles

Amortizacién acumulada

PASIVOS

Corrientes
Cuentas por pagar
proveedores

Sueldos por pagar

Impuestos por pagar
No Corrientes
Deuda a largo plazo
PATRIMONIO
Capital

Utilidades retenidas

Anexo 11

Afio 0 ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
$27,726.31 $55,330.60 $62,291.17 $65,389.12 $84,630.46 $108,791.94
$  11,111.32 40,138.94 48,522.85 53,044.13 72,525.47 96,926.95
$  10,185.22 (6,562.21) (2,596.83) (2,738.02) 11,475.35 31,928.61
$ - 30,968.1 34,291.32 37,971.17 42,140.01 46,557.91
$ - 4,477.95 4,843.63 5,004.38 5,179.95 4,904.73
$116.10 1,512.54 1,511.15 1,417.08 1,426.01 1,435.31
$810.00 9,742.58 10,473.57 11,389.53 12,304.15 12,100.39
$16,614.99 $15,191.66 $13,768.32 $12,344.99 $12,104.99 $11,864.99
$15,414.99 15,414.99 15,414.99 15,414.99 15,414.99 15,414.99
$ - 1,183.33 2,366.67 3,550.00 3,550.00 3,550.00
$ 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00 1,200.00
$ - 240.00 480.00 720.00 960.00 1,200.00
$  20,933.65 46,732.73 48,093.11 40,049.63 41,260.49 41,587.67
$ 555.66 32,363.32 40,484.93 40,049.63 41,260.49 41,587.67
$ 555.66 6,683.41 7,232.43 7,813.22 8,440.65 8,300.87
$ - 24,762.33 30,405.95 30,676.40 31,064.29 31,460.55
$ - 917.58 2,846.55 1,560.01 1,755.55 1,826.26
$20,377.99 14,369.41 7,608.18 - - -
$20,377.99 14,369.41 7,608.18 - - -
$6,792.66 8,597.87 14,198.06 25,339.50 43,369.98 67,204.27
$6,792.66 6,792.66 6,792.66 6,792.66 6,792.66 6,792.66
$ - 1,805.21 7,405.4 18,546.84 36,577.32 60,411.61

Estado de flujo de efectivo

Flujo de Efectivo

Actividades Operacionales

Utilidad Neta

Depreciaciones y amortizacion

+ Depreciacion

+ Amortizacién

-ACxC

- A Inventario PT

Inicial

-$10,738.85 | $10,726.62 | $7,466.98 | 14,213.37 | 20,453.26
- | 1,805.21 $5,600.19 | 11,141.44 | 18,030.48 | 23,834.29
$ - 1,183.33 1,183.33 1,183.33 - -
$ - 240.00 240.00 240.00 240.00 240.00
$ - | (30,968.10) | (3,323.23) | (3,679.85) | (4,168.84) | (4,417.90)
$ - (4,477.95) (365.68) (160.74) | (175.57) 275.22




- A Inventario MP -$116.10 (1,396.44) 1.39 94.07 (8.94) (9.29)
- A Inventario SF -$810.00 (8,932.58) (731.00) (915.96) (914.62) 203.76
+ A CxP PROVEEDORES $ 555.66 6,127.75 549.02 580.79 627.43 (139.78)
+ A Sueldos por pagar S - 24,762.33 5,643.62 270.45 387.88 396.26
+ A Impuestos S - 917.58 1,928.97 (1,286.54) 195.54 70.70
Actividades de Inversion -$16,614.99 - S - S - - -
- Adquisicidn PPE y intangibles -$16,614.99 - S - S - - -
Actividades de Financiamiento S 27,170.65 (6,008.58) (6,761.24) (7,608.18) - -
+ A Deuda Largo Plazo $ 20,377.99 (6,008.58) (6,761.24) (7,608.18) S - S -
- Pago de dividendos S - - S - S - S - S -
+ A Capital S 6,792.66 - $ - S - $ - S -
INCREMENTO NETO EN EFECTIVO $ 10,185.22 (16,747.43) 3,965.38 (141.19) 14,213.37 | 20,453.26
EFECTIVO PRINCIPIOS DE PERIODO S - 10,185.22 -$6,562.21 $2,596.83 | $2,738.02 | $11,475.35
-$ -$ $ $
TOTAL EFECTIVO FINAL DE PERIODO $ 10,185.22 (6,562.21) 2,596.83 2,738.02 11,475.35 | 31,928.61
Anexo 12
Flujo de Caja
Detalle ‘ Ao 0 Ao 1 Aiio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
$ $ $ $
Ingreso por ventas S 103,226.98 114,304.41 126,570.57 140,466.70 155,193.03
$ $ $ $
(-) Costo de produccion S 44,383.79 48,005.38 49,628.06 51,341.13 53,659.31
$ $ $ $
(=) Utilidad bruta en ventas S 58,843.19 66,299.03 76,942.51 89,125.57 101,533.72
$ $ $ $
(-) Gastos operacionales S 33,905.40 34,874.90 37,587.63 40,631.97 43,848.07
$ $ $ $
(=) utildad operacional S 24,937.80 31,424.13 39,354.88 48,493.60 57,685.65
$ $ $
Intereses S 2,097.17 1,344.51 497.57 S - -
$ $ $ $
FLUJO DE EFECTIVO OPERACIONAL S 22,840.62 30,079.62 38,857.30 48,493.60 57,685.65
$ $ $
Depreciaciones S 1,183.33 1,183.33 1,183.33 S - -
$
Pago de capital $6,008.58 $6,761.24 $7,608.18 S - -
Valor de salvamento
Inversion Inicial
$
Capital propio 6,792.66
$
Deuda 20,377.99
-$ $ $ $ $
FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO 13,585.33 S 18,015.38 24,501.71 32,432.46 48,493.60 57,685.65




Anexo 13

Criterios de Valoracion

Tasa Libre de Riesgo 4,99%
Tasa de Mercado 6,67%
Beta de la Industria 1,2
Riesgo Pais 4,47%
Costo de Capital CAPM 6,6%
Tasa Impositva 33,70%
%Deuda 40%
%Capital Propio 60%
kd 11,86%
7,54%
Anexo 14
Flujo de Caja del Inversionista
Detalle Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 ‘ Afio 5
$ $ $ $ $ $
Ingreso por ventas - 103,226.98 114,304.41 126,570.57 140,466.70 | 155,193.03
$ $ $ $ $ $
(-) Costo de produccion - 44,383.79 48,005.38 49,628.06 51,341.13 53,659.31
$ $ $ $ $ $
(=) Utilidad bruta en ventas - 58,843.19 66,299.03 76,942.51 89,125.57 101,533.72
$ $ $ $ $ $
(-) Gastos operacionales - 54,023.23 56,507.77 59,640.36 61,930.28 65,584.56
$ $ $ $ $ $
(=) utildad operacional - 4,819.96 9,791.26 17,302.15 27,195.29 35,949.16
$ $ $ $ $ $
Intereses - 2,097.17 1,344.51 497.57 - -
$ $ $ $ $ $
FLUJO DE EFECTIVO OPERACIONAL - 2,722.79 8,446.75 16,804.58 27,195.29 35,949.16
$ $ $ $ $ $
Depreciaciones - 1,183.33 1,183.33 1,183.33 - -
$ $ $
Pago de capital - $3,057.21 $3,419.80 $3,825.38 - -
$
Valor de salvamento -
Inversion Inicial
$
Capital propio 6,792.66
$
Deuda -
-$ $ $ $ $ $
FLUJO DEL CAJA DEL PROYECTO 6,792.66 848.91 6,210.28 14,162.53 27,195.29 35,949.16







