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RESUMEN EJECUTIVO

Dada la importancia de brindar comodidad, elegancia y satisfaccion a las mujeres
embarazadas, esta investigacion examino la factibilidad de crear una empresa
dedicada a la fabricacién y comercializacion de ropa deportiva, ubicada al norte
de Quito, Ecuador; que cubra los gustos, imagen y necesidades, con prendas
confeccionadas en tejidos exclusivos, lo que permitira a sus clientes en estado de
gravidez, adquirir prendas con disefios de acuerdo a las tendencias de la moda,
ofreciendo excelente calidad, a precios razonables. La metodologia aplicada fue
un estudio de campo, donde se realizaron encuestas, que permitieron determinar
que un 94.37% de los encuestados manifestaron estar de acuerdo en que se
fabrique ropa exclusiva para las mujeres embarazadas, un resultado satisfactorio
para la aceptacion del nuevo emprendimiento en el mercado competitivo.
Asimismo, considerando que es un proyecto unico a nivel nacional se describieron
las estrategias de acuerdo a los resultados obtenidos a través de la matriz FODA.
En cuanto al estudio del area juridica, la razon social de la empresa sera Mamy’s
Shop. De acuerdo a los resultados obtenidos en el anlisis financiero la empresa
aportara un capital propio de $15.472,15 y un capital prestado por un valor de
$55.670,07, que constituirdn la inversion inicial; en relacion a la viabilidad del
proyecto la medicidn de los indicadores dio como resultado un VAN expresado en
$36.711,82 y una TIR del 25,22%, lo que permitioé conocer una real perspectiva de
negocio. Por consiguiente, se concluye que, a partir de la informacidn recabada, se
coloque en marcha el proyecto, con el cual se espera cubrir una proporcion
significativa el segmento de mercado, para lo cual se recomienda profundizar
sobre este aspecto de segmentacion, con la finalidad de poder conocer las
preferencias del producto de manera sistematica, de esta manera ir ajustando el
producto y la sostenibilidad del negocio.

DESCRIPTORES: Comercializacién,  fabricacion,  mercado,  mujeres
embarazadas, ropa deportiva.
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ABSTRACT

Given the importance of offering comfort, elegance and satisfaction to pregnant
women, this research examined the feasibility of creating a company for
manufacturing and marketing sportswear, located north of Quito, Ecuador; that
meets tastes, image and needs, with garments made in exclusive fabrics, which
will allow its clients in a state of pregnancy, to acquire garments with designs
according to fashion trends, providing excellent quality, at reasonable prices. The
applied methodology was a field study, where surveys were carried out, which
made it possible to determine that 94.37% of respondents agreed that exclusive
clothing for pregnant women should be manufactured, a successful outcome for
the new venture acceptance in the competitive market. Likewise, considering that
it is a unique project at the national level, the strategies were described according
to the results obtained through the SWOT matrix. As to the legal area, the
company name will be Mamy's Shop. In regard to the results in the financial
analysis, the company will contribute its own capital of $ 15,472.15 and a
borrowed capital of $ 55,670.07, which will constitute the initial investment;
concerning the validity of the project, the measuring indicators resulted in a NPV
expressed in $ 36,711.82 and an IRR of 25.22%, which allowed knowing a real
business perspective. Therefore, according to information received, the project is
implemented, with which it is expected to cover a significant proportion of the
market segment, it is recommended to deepen this issue, in order to to be able to
know the product preferences in a systematic way, this allows to adjust the
product and the business sustainability.

DESCRIPTORS: Marketing, manufacturing, market, pregnant women,

sportswear.
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INTRODUCCION

La globalizacion de los mercados competitivos, unificado al desarrollo de la
tecnologia, han ido afiadiendo de manera significativa nuevas empresas en la
busqueda de crecimiento y desarrollo en el sector comercial a nivel internacional,
nacional y regional, lo que ha ido originando cambios en la economia de los
paises que fijan sus proyectos en nuevos y mejores emprendimientos, donde la
globalizacion se presenta como un fendémeno econémico y social con una amplia
matiz de oportunidades, proporcionando todos los elementos necesarios para el
alcance de los objetivos planteados.

El crecimiento empresarial, se interrelaciona a su vez con factores externos que
emanan de las oportunidades del mercado y de las distintas capacidades que las
empresas dispongan para su desarrollo y posicionamiento. Por lo tanto, aquellas
empresas que se encuentran en via de emprendimiento hacia el sector comercial,
deben considerar las necesidades que tienen los potenciales clientes de la

localidad donde se establecera el nuevo negocio.

Aunado a esto, las empresas deben considerar el capital humano como recurso
eficiente para el crecimiento empresarial, por cuanto sera el personal altamente
calificado y capacitado quienes apoyaran en la captacion de la clientela que
formara parte de la nueva organizacion. Para ello es importante que la empresa
invierta recurso financiero en la preparacion, formacion y capacitacion de los
empleados, quienes no solo brindaran un aporte para el desarrollo, también seran
pilar fundamental para obtener beneficios y estrategias que permitan la colocacion
de la empresa en mercados altamente competitivos, para el logro de este objetivo

es importante definir y crear una buena base a través de la estructura organizativa.

Aunque todas las empresas que inician un nuevo sistema de negocio como
alternativa para el crecimiento empresarial y mejoramiento de la calidad de vida
de sus asociados, no todas logran posicionarse en el mercado, por cuanto se
requiere de una inversidbn considerable y en algunos casos la falta de

financiamiento, de capacitacion, innovacidn, el aporte de nueva tecnologia y una



estructura de plan de negocio, son elementos claves y fundamentales para

intensificar la basqueda de alternativas que les permitan crecer y consolidarse.

Los planes de negocios son la base requerida para la creacion de nuevas
empresas, que permitan identificar, describir, examinar y analizar oportunidades,
fortalezas y la posibilidad de crecimiento econdmico, financiero y técnico,
desarrollando estrategias que permitan ampliar el mercado hacia nuevos
proyectos, demostrando la viabilidad de los recursos invertidos, que sera la clave
del éxito para atraer nuevos inversionistas, que a su vez permitan el mejoramiento

en la cartera de proveedores Yy la captacion de nuevos clientes.

El desarrollo de los planes de negocios debe a su vez, considerar elementos
como la descripcion de la empresa, determinacion de los productos y servicios,
creacion de nuevos planes de marketing, elaboracion del plan operativo y
financiero, como fundamentacion para conocer la factibilidad del nuevo
emprendimiento empresarial. Asimismo, se deben disefiar estrategias que
permitan mejorar las condiciones del mercado y por medio de estas alcanzar el
posicionamiento de la marca, generando nuevas posiciones y ganancias, asi como
la disminucion de los costos, establecimiento de alianzas y cooperacion con el fin
de lograr la aceptacion en la localidad y su expansion hacia otras zonas de indole

regional, nacional o internacional.

En un estudio de mercado realizado actualmente en la ciudad de Quito,
Ecuador se pudo constatar, que en esta localidad no existe una tienda
especializada en ropa deportiva para las mujeres embarazadas, que brinde una
atencién personalizada y de calidad a una clientela exclusiva que desea

mantenerse a la moda cuidando su imagen y la del bebe.

Dentro de este contexto, surge la necesidad de establecer un plan de negocio
para la creacion de una empresa dedicada al disefio y fabricacion de ropa
deportiva y moda especializada para las mujeres embarazadas, la cual estara

ubicada en el norte de la ciudad de Quito.



Para el desarrollo del presente estudio, se han estructurado cinco capitulos,
sobre los cuales se argumentan de manera detallada, cada uno de los procesos y
estrategias que se deben considerar al momento de establecer un plan de negocio

para la creacion de una empresa:

Capitulo | Area de Marketing. En el desarrollo de esta fase se dara a conocer
los objetivos especificos, asi como las caracteristicas del producto con que se
quiere incursionar dentro del mercado, en este caso se trata de ropa deportiva y
moda especializada para las mujeres embarazadas, donde se pretende ofrecer un
producto exclusivo y de alta calidad, que haga lucir y mantener la imagen de las

mujeres en estado de gravidez.

Capitulo 11 Area de Produccion. Sobre el area de produccion se detallara todo
lo necesario para poder llevar a cabo el modelo de negocios, describiendo los
procesos para la produccion, la capacidad de las instalaciones, el uso de los
equipos, el recurso humano, la tecnologia que debera aplicarse, cumpliendo con el
control de calidad, las normativas vigentes y los permisos legales necesarios para

el funcionamiento del negocio.

Capitulo 111 Area de Organizacion y Gestion. Mediante el desarrollo de esta
etapa se construiran los planes estratégicos del negocio, asi como la estructura

organizacional de la empresa y las descripciones de cargo.

Capitulo 1V Area Juridico Legal. Para cualquier puesta en marcha de una
empresa es imprescindible contar con un asesoramiento legal, que brinde apoyo
en la planificacion juridica que se debe considerar al momento de la creacion de la
empresa, por cuanto se debe garantizar los derechos de la clientela, asi como de

los trabajadores de acuerdo a lo establecido por la ley.

Capitulo V Area Financiera. La factibilidad financiera es una de las
herramientas mas importantes a considerar cuando se emprende un plan de
negocios, esta permitira conocer las necesidades de los recursos financieros, asi

como la rentabilidad del proyecto y el retorno de la inversion.



Asimismo, se plantean los siguientes objetivos que permitiran el desarrollo de

la investigacion:
Objetivo General

Disefiar un plan de negocios para la fabricacion y comercializacién de ropa
deportiva y moda personalizada para mujeres embarazadas y su impacto en la

viabilidad econémica y comercial del norte de la ciudad de Quito

Obijetivos Especificos

1. Elaborar un andlisis acerca de las necesidad para la creacion de una
empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de ropa
deportiva y moda personalizada para mujeres embarazadas

2. Describir los procesos de produccion e instalacion como propuesta
sustentada para la creacion de una empresa dedicada a la fabricacion y
comercializacion de ropa deportiva y moda personalizada para mujeres
embarazadas

3. Crear una planificacion estratégica para la creacion de una empresa
dedicada a la fabricacion y comercializacion de ropa deportiva y
moda personalizada para mujeres embarazadas.

4. Determinar los parametros legales y juridicos para la creacion del
plan de negocios, dogmatizando el cumplimiento de la normativa
legal vigente.

5. Proponer un andlisis financiero factible para el plan de negocios
establecido, que permita conocer las necesidades de recursos para la

gestion y rentabilidad del proyecto e inversién



CAPITULO I
AREA DE MARKETING
1.1.0Dbjetivos del Estudio del Mercado

Disefiar un plan de negocios que permita establecer las estrategias necesarias,
para la creacion de una empresa dedicada a la fabricacion de y comercializacion
de ropa deportiva y moda personalizada para mujeres embarazadas y su

posicionamiento en el mercado competitivo.
1.2. Definicion del producto o servicio
1.2.1. Especificacion del Servicio o Producto

El producto que se ofrece es ropa deportiva y moda especializada para las
mujeres embarazadas. Las prendas seran confeccionadas con telas de alta calidad,
tejidos especiales y una extensa variedad de detalles. Se confeccionaran prendas
que puedan estirarse con gran facilidad, para ello se utilizaran tejidos naturales
como el algodon, lino, yute, ramo, lana, seda, entre otras, por considerarlo
conveniente para las futuras madres, siendo esta la materia prima principal que se
empleara para el disefio del producto. Sin embargo, también se aplicard materia
prima no natural, como es el caso de la viscosa, el acetato, raydn, nylon, poliéster,

vinilo, entre otros, que servird como complemento para el acabado del producto.

La empresa prenatal, permitira a sus clientes en estado de gravidez, adquirir
prendas con disefios exclusivos de acuerdo a las tendencias de la moda, ofreciendo
excelente calidad, a precios razonables. De igual forma, se pretende contar con
asesoras comerciales altamente calificadas, que brinden agradable atencion y
asesoria a las futuras mamas, al momento de escoger las prendas que resalten con
su buena imagen. Asimismo, la empresa velard por mantener un stock de
productos de ropa deportiva y moda especializada, de acuerdo a las diferentes
tallas usadas durante el embarazo, igualmente, se dedicard a la confeccion de

modelo exclusivos solicitado por los clientes, acorde a sus gustos y necesidades.



1.2.2. Aspectos Innovadores

Las MIPYMES exclusivamente, en el marco de la teoria econdmica moderna,
son conocidas como organizaciones que combinando factores productivos
transforman insumos en produccion, creando fuentes de empleo, generando
competencia, promoviendo innovaciones (Palacio, Guadalupe, Morales, &
Morales, 2018).

La empresa estard dedicada a promover productos de excelente calidad y a
precios competitivos en lo que respecta a la fabricacién y comercializacion de
ropa deportiva y moda personalizada para mujeres embarazadas. Considerando
que este target de clientes, tienen las mismas necesidades que el resto de las
mujeres, que sencillamente buscan disefios acordes a su figura y a la moda actual,
por este motivo se ha considerado dentro de los objetivos del emprendimiento
resaltar la personalizacion y exclusividad de la prenda a elegir, de acuerdo a la
calidad del producto y con la atencion de un personal altamente calificado y
capacitado para asesorar a las futuras madres de acuerdo a sus necesidades y

requerimientos.

Entre las ventajas que brindara el uso de este tipo de producto especializado

para mujeres embarazadas, pueden sefialarse los siguientes:

e Evitar la aparicion de estrias y varices; por cuanto las prendas de
maternidad que se confeccionaran serdn mas comodas y se adaptaran al
cuerpo sin que sea maltratado por la presion de la tela.

e Reducir el dolor de espalda; a traves del disefio de fajas para
embarazadas que permitan sostener el peso de su vientre.

e Disminuir la irritacion y el calor; con el empleo de fibras naturales para
el disefio de las prendas, se estara garantizando una mejor transpiracion
del tejido, lo que la hara sentir mas fresca y sin irritacion.

e Proporcionar comodidad; el disefio de las nuevas prendas debera

garantizar la mayor comodidad posible, a fin de que puedan vivir una



maternidad tranquila con el uso de ropa adecuada. permitiéndole

celebrar sus nuevas curvas femeninas.

La empresa estara enfocada a satisfacer al cliente en cualquier requerimiento,
para ello deberd contar con un grupo humano capacitado en el &rea de recurso
humano y atencion al cliente, lo cual permitird brindar valor a la organizacién, al
mismo tiempo ayudara en el fortalecimiento del servicio al cliente interno y

asesoria en la gerencia.
1.3. Definicion del mercado

Desde décadas, el mercado ha sido estudiado como el lugar donde se efectiian
procesos de cambio de bienes y servicios, causados entre demandantes y
oferentes, sin embargo, con la llegada de la tecnologia a la era moderna, los
mercados fisicos han ido desapareciendo, dando paso a nuevos emprendimientos
competitivos para la compra y venta de productos, donde los consumidores
realizan un intercambio comercial, de acuerdo a precios establecidos, con el fin de
obtener un beneficio. Dentro de este contexto, Villanueva & Toro (2017) definen
el mercado como “Un conjunto de compradores reales y potenciales de productos,
que comparten una necesidad particular que puede satisfacerse a través de una

relacion de intercambio” (p. 21).

Segun la perspectiva de Mankiw (2015), un mercado es “Un grupo de
compradores y vendedores de bienes y servicios, donde los compradores
representan la demanda del producto y los vendedores determinan la oferta” (p.
41). Otros autores enfatizan que el mercado es “Un conjunto de elementos donde
convergen la oferta y la demanda, es decir, grupos de compradores reales y
potenciales de un determinado producto” (Bonta & Farber, 2005, p. 19). En este
sentido, considerando las definiciones planteadas y para fines de mercadotecnia,
se enfatiza que el mercado es un conjunto conformado por compradores
potenciales que se caracterizan por poseer necesidades, dinero para satisfacerlas y
la intencion de ejecutarlo convirtiéendose en demandantes, a su vez también lo

representan los vendedores quienes se encargan de ofrecer productos para cubrir



las necesidades, por medio del intercambio, constituyendo de esta manera lo que
se denomina como oferta, siendo estos dos elementos fundamentales para exista

un mercado.

Atendiendo las premisas sefialadas, el emprendimiento del mercado que se
desarrolla para la empresa Modas Prenatales, estard dedicado a un grupo de
consumidores caracterizado especificamente por mujeres en estado de gravidez
que buscan comodidad y confort a la hora de vestir, asi como el buen gusto por
lucir elegantes y a la moda.

1.3.1. Mercado General

1.3.1.1. Categorizacion de Sujetos

Tabla 1
Categorizacion de Sujetos

Categoria Sujetos

Todas aquellas personas que deseen hacer un regalo a una mujer
embarazada o esa mujer embarazada que desee adquirir productos de
calidad y a la moda actual.

¢Quién usa? Las mujeres embarazadas
¢Quién decide?  La mujer embarazada y la persona que desee adquirir el producto

;Quién influye?  La mujer embarazada y su pareja
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

¢Quién compra?

1.3.1.2. Estudio de Segmentacion
Segmentacion del Mercado

Como lo define Ferndndez (2009), la segmentacién del mercado es: “una
actividad que brinda al mercado6logo certeza en el desarrollo de sus actividades, en
forma particular brinda alguna ventaja” (p. 10). Puede decirse que la
segmentacion del mercado permite focalizar el futuro del negocio, minimizando la
incertidumbre en el tamafio del mercado, esclareciendo los planes de accion a
tomar, permite identificar los posibles demandantes del producto, da la posibilidad
de reconocer lo que necesita el consumidor, entre otros (Fernandez, 2009). Es de

suma importancia para la creacion de un plan de negocios, cual va a ser la



segmentacion del mercado. Es por ello que, para segmentar un mercado, deben
considerarse una serie de dimensiones que permitan la probabilidad de definirlo

de forma clara y concisa, entre estas dimensiones se encuentran:
Dimensién Conductual

Se refiere especificamente a la segmentacion del mercado, basado en la
conducta de los consumidores (Fernandez, 2009). Es importante conocer las
necesidades de los posibles clientes, permitiendo de esta manera fidelizar el
producto y fomentar la compra.

Tabla 2
Dimension Conductual

Variable Descripcion
Tipo de Necesidad Basica y Social.
Tipo de Compra Comparativo y de impulso
Relacion con la Marca No
Actitud frente al Producto Positivo

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Dimension Geografica
Hace referencia a las variables ambientales que originan a las diferencias en las

personalidades de la comunidad, dependiendo de la estructura geogréafica
(Fernéndez, 2009).

Tabla 3
Dimension Geografica
Variable Descripcion
Pais Ecuador
Region Sierra
Ciudad Quito (Norte)
Tamafio 502.874

Fuente: INEC, (2019).
Elaborado por: El Autor

Segun datos obtenidos del INEC (2019), para el afio 2019 Quito posee una

poblacion de 2.735.987, de los cuales un 18,38% viven en la zona norte, en



consecuencia, el tamafio de la poblacion de estudio es de 502.874 como se puede

observar en la tabla N° 3.
Dimensién Demografica

Su principal caracteristica es que pueden ser medidas en forma estadistica
(Fernandez, 2009), esta informacion es suministrada en el Ecuador por Instituto

Nacional de Estadisticas y Censos (INEC).

Tabla 4
Dimension Demograéfica

Variable Descripcion Poblacion
Edad 15-49 144.292
Socioeconémico Target medio bajo- medio- medio alto 240.022
Estado Civil Toda clase de estado civil 169.620
Sexo Mujeres embarazadas 6.474

Fuente: INEC, (2019).
Elaborado por: El Autor

Los datos obtenidos del INEC actualmente, permiten conocer que las
potenciales clientes de la empresa estaran representadas por las 6474 mujeres
embarazadas; este segmento se lo utilizara como poblacion para realizar la

muestra acorde con la tasa de natalidad del Ecuador, la cual es de 2,49%.
1.3.1.3. Plan de Muestreo

Para Arias (2012), la muestra es: “un subconjunto representativo y finito que se
extrae de la poblacion accesible” (2012, p. 83). Se puede decir que la muestra es
una parte de la poblacién de estudio, en el caso de esta investigacion se trabajara

con una muestra de aquellas mujeres que estan o estuvieron embarazadas.

Para obtener una muestra representativa de la poblacion, objeto de este estudio,
se aplicara la siguiente formula, con un margen de error del 5% y una confiablidad
del 95%.

n= Z,*P*Q*N / Z,*P*Q+Ne,
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Dénde:

n= Tamafio de la muestra

Z= Nivel de confiabilidad

P= Probabilidad de ocurrencia
Q= Probabilidad de no ocurrencia
N= Poblacién o universo

e= Error de la muestra (5%)

Margen de error de la Muestra: 5%

Nivel de Confianza: 95%

Poblacion: 6.474

Tamario de la Muestra: 363
1.3.1.4. Instrumentos para recopilar informacion
Cuadro de Necesidades

Mediante el analisis del cuadro de necesidades podran definirse los parametros
de investigacion a ejecutar con el fin de llevar a cabo el plan de negocios para la
fabricacion y comercializacion de ropa deportiva y moda personalizada para

mujeres embarazadas.
Objetivos Especificos

1. Establecer el mercado de las mujeres embarazadas en la zona norte de
la ciudad de Quito, mediante la aplicacion de una encuesta, que
permita determinar la oferta y la demanda del producto.

2. Caracterizar los aspectos técnicos que especifique los insumos y
requerimientos necesarios para la produccién de ropa deportiva y moda

especializada para mujeres embarazadas.
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3. Conocer los elementos necesarios para realizar un estudio econémico y

financiero que permita determinar la factibilidad del producto

Objetivo Especifico 1

e Establecer el mercado de las mujeres embarazadas en la zona norte de la
ciudad de Quito, mediante la aplicacion de una encuesta, que permita

determinar la oferta y la demanda del producto.

Tabla 5
Objetivo Especifico 1
Necesidades de Tipo de Fuentes Instrumentos
Informacion Informacion

Determinar el

namero de mujeres Secundaria INEC Bases de datos
embarazadas
Tamafio de la Primaria Investigacion de campo Encuestas
demanda
Precisar los precios Primaria Investigacion de campo Encuestas
del producto
Preferencia de los Primaria Investigacion de campo Encuestas
clientes
Determinacion de la Secundaria Libros, articulos de Bibliografias
oferta y la demanda revista, internet

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

En la tabla anterior se puede observar, que la informacion primaria sera
obtenida, a través de la aplicacion de las encuestas, por otra parte, para la
informacion secundaria se buscaran datos importantes, por medio del Instituto
Nacional de Estadistica, relacionadas con la demografia y el porcentaje de
mujeres embarazadas, de igual forma, se realizaran consultas en libros e internet

sobre la oferta y la demanda.
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Objetivo Especifico 2

e Caracterizar los aspectos técnicos que especifique los insumos y
requerimientos necesarios para la produccion de ropa deportiva y moda

especializada para mujeres embarazadas.

Tabla 6
Objetivo Especifico 2
Necesidades Tipo de Informacion Fuentes Instrumentos
de
Informacion
Insumos Secundaria Proveedores Bases de datos
Materia prima Secundaria Proveedores Bases de datos y
fuentes de internet
Proceso Secundaria Proveedores Bases de datos y
productivo fuentes de internet
Equipos Secundaria Proveedores Bases de datos y
necesarios fuentes de internet
Proveedores Secundaria Proveedores Bases de datos y
de insumos y fuentes de internet

materia prima
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

En la tabla anterior, se puede observar que, para la consecucion de este
objetivo especifico, se obtendra la informacion de fuentes secundarias, es decir a
través de internet, libros y otros, para luego poder determinar los recursos
necesarios para elaborar un presupuesto concreto, donde se especifiquen los
insumos, materia prima, equipos y otros, asi como, plantear los procesos de

produccién y comercializacion.
Objetivo Especifico 3

e Conocer los elementos necesarios para realizar un estudio econdémico y

financiero que permita determinar la factibilidad del producto
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Tabla 7
Obijetivo Especifico 3

Necesidades de Tipo de Informacion Fuentes Instrumentos
Informacion
Conceptualizar sobre la Secundaria Libros, articulos de Bibliografias
teoria sobre el plan revista, internet
economico y financiero
Forma de financiamiento Secundaria Bancos, Cooperativas,  Informacion Financiera
inversionistas
Evaluacion financiera Primaria Instrumentos indices financieros
financieros
Marco legal Secundaria Normativas vigentes Leyes
en el pais

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

En la tabla anterior, se puede observar que en primer lugar, para la ejecucion de
un plan economico y financiero, es necesario la revision de libros, articulos de
revistas, entre otros, es decir fuentes secundarias, por otra parte, luego se
realizaran las evaluaciones financieras de la empresa, con todos sus indicadores

financieros, que permitan determinar la factibilidad del mismo.
1.2.1.4 Disefio y recoleccion de informacion

La encuesta como lo define Arias (2012), “Es una estrategia (oral o escrita)
cuyo proposito es obtener informacién acerca de un grupo o muestra de
individuos; y en relacién con la opinion de éstos sobre un tema especifico” (p.
32). Para el desarrollo del estudio de mercado, la encuesta serd de gran
importancia, ya que permitira conocer las necesidades de los potenciales mercados
del proyecto, asi como la determinacion de la poblacion definida de acuerdo al
target o clientes potenciales en base a los criterios a considerar en las preguntas de
la encuesta, donde se estard considerando el orden, extensidn y caracteristicas de

la informacion que se desea conocer.

Asimismo, se ha considerado la encuesta porque brinda versatilidad en la
recoleccion de la informacién, por la rapidez en la realizacion y fiabilidad del
proceso, donde ademas estara dirigida a clientes potenciales que se correspondan

al perfil de la poblacion en estudio.
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Disefio de la encuesta

— UNIVERSIDAD ——

INDOAMERICA

Encuesta Confeccionada con la Finalidad de Conocer la Factibilidad de
Mercado, para la Creacién de una Empresa Dedicada a la Fabricacién y
Comercializacién de Ropa Deportiva y Moda Personalizada para Mujeres
Embarazadas.

Objetivo: Conocer e identificar la aceptacion en el mercado, para la creacion
de una empresa dedicada a la fabricacion y comercializacion de ropa deportiva y

moda personalizada para mujeres embarazadas.
Encuesta dirigida a: Mujeres embarazadas 0 que estuvieron embarazadas.

Instrucciones: Por favor marque con una X o responda, sea el caso a la

respuesta que mas se asemeje a sus necesidades.

1. ¢Esta embarazada o ha tenido algin embarazo?
Respuesta:
Si L] No [

Si su respuesta es no. Termina la encuesta.

2. ¢Considera usted que existe en la zona una empresa dedicada a la moda,

especialmente, de mujeres embarazadas?
Respuesta:

Si O No U
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3. ¢Usualmente donde compra su ropa materna?

Respuesta:

Tiendas Especializadas [ Comercios Informales [

Mercados Municipales 0 Otros.
Especifique

4. ;Le gustaria contar con una empresa que disefie ropa exclusiva para las

mujeres embarazadas?
Respuesta:

Si 0 No U

5. ¢Quiere usted contar con una empresa que le asesore, en cuanto a que ropa

le hace lucir mejor durante su embarazo?
Respuesta:

Si 0 No [

6. ¢Esta usted de acuerdo que se fabrique ropa exclusiva para las mujeres

embarazadas que le haga sentir comoda y elegante?
Respuesta:

Si O No [

7. ¢Durante su embarazo, considera usted que ha conseguido la ropa especial

y a la moda en las tiendas existentes?
Respuesta:

Si 0 No [
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8. ¢Que prendas de ropa, comprd o compraria para el periodo de embarazo?

Respuesta:
Chompas [ Pantalon Jean [ Leggins [
Vestidos [ Blusas [ Todas las anteriores []

Incluir Otras. Especifique

9. ¢Qué colores en su ropa, prefiere usar durante su embarazo?
Respuesta:
Pasteles [ Frios [l

Calidos [ Incluir Otras.

Especifique

10. ¢Con que frecuencia compra usted ropa durante el embarazo?
Mensual L] Bimestral [
Trimestral L] Cuatrimestral [

11. ;Durante qué meses en el embarazo compraria usted ropa materna?
Respuesta:

Entre 1-3 meses [ Entre 4 - 6 meses [

Entre 7y 9 meses [

12. ;Cuénto estad usted dispuesto a gastar mensualmente en ropa durante su

embarazo?
Respuesta:

Entre 1y 30 dblares [ Entre 31y 60 déblares [
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Entre 61y 100 d6lares [ Mas de 100 ddlares [

13. ¢En qué rango de edad se encuentra?

Respuesta:

Entre 15y 20 afios [ Entre 21 y 29 afios U
Entre 30y 39 aflos [ Entre 40-49 afios L]
Més de 50 [

14. ;En qué zona vive?

Respuesta:

15. Indique en que rango se encuentran sus ingresos mensuales

Respuesta:
Entre 200-400 L] Entre 401-800 LI
Entre 801-1000 [J Mas de 1000 [

Por su colaboracion, muchas gracias
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1.3.1.5. Anélisis e Interpretacion

2. ¢Estad embarazada o ha tenido algiin embarazo?

Tabla 8
Embarazos
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 284 78,24%
No 79 21,90%
Total 363 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Embarazos

M Si

M No

78.24%

Gréafico 1. Embarazos
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor.

De acuerdo a los resultados obtenidos de las personas encuestadas, la
ponderacion que mayor puntaje obtuvo en esta respuesta fue la afirmativa con

78,24%; mientras que el 21,90% manifesté no haber tenido ningin embarazo.
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3. ¢Considera usted que existe en la zona una empresa dedicada a la moda,

especialmente, de mujeres embarazadas?

Tabla 9
Empresas en la zona
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 14 5,07%
No 270 94,93%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Empresa en la Zona

mSi

M No

Gréfico 2. Empresas en la zona
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EIl Autor

El 94,93% de las personas encuestadas manifestaron no conocer la existencia
de empresas en la zona, que se dediquen a la fabricacién de ropa exclusiva para

mujeres embarazadas, mientras que el 5,07% indicaron que si.
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4. ¢Usualmente donde compra su ropa materna?

Tabla 10
Lugar de Compra
Descripcion Frecuencia Porcentual
Tiendas Especializadas 82 28,72%
Comercios Informales 52 18,24%
Mercados Municipales 56 19,59%
Otros 24 8,45%
No he comprado solo ropa para maternidad 71 25,00%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Lugar de Compra

M Tiendas Especializadas

® Comercios Informales

B Mercados Municipales
Otros

H No he comprado solo ropa para
maternidad

18.24%

Gréfico 3. Lugar de Compra
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Un 28,72% de las personas encuestadas indicaron que realizan sus compras en
tiendas especializadas; el 25% manifestd no haber comprado solo ropa para la
maternidad, el 19,59% indicaron que realizan sus compras en mercados
municipales; mientras que el 8,45% restante argumentaron realizar sus compras en

otros lugares entre ellos, con confeccionistas particulares.
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5. ¢Le gustaria contar con una empresa que disefie ropa exclusiva para las

mujeres embarazadas?

Tabla 11
Disefio de ropa exclusiva
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 221,00 77,82%
No 63,00 22,18%
Total 284,00 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Diseno de ropa exclusiva

mSi

® No

Gréfico 4. Disefio de ropa exclusiva
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

El 77,82% de las personas encuestadas manifestaron que les gustaria contar
con una empresa que se dedique al disefio exclusivo de ropa para mujeres,

mientras que el 22,18% dicen no gustarle.

6. ¢Quiere usted contar con una empresa que le asesore, en cuanto a que ropa

le hace lucir mejor durante su embarazo?

Tabla 12
Asesoramiento
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 220,00 77,46%
No 64,00 22,54%
Total 284,00 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

22



Asesoramiento

77.46%

Gréfico 5. Asesoramiento
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

mSi

® No

El 77,46% de las personas encuestadas, manifestaron que les gustaria contar

con una empresa que les brinde asesoramiento en ropa para lucir durante el

embarazo, mientras que el 22,54% dicen que no les gustaria.

7. ¢Esta usted de acuerdo que se fabrique ropa exclusiva para las mujeres

embarazadas?
Tabla 13
Ropa exclusiva para las mujeres embarazadas
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 268,00 94,37%
No 16,00 5,63%
Total 296,00 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Ropa exclusiva para embarazadas

mSi

® No

Gréfico 6. Ropa exclusiva para embarazadas
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

El 94,37% de las personas encuestadas dicen estar de acuerdo que se fabrique
ropa exclusiva para las mujeres embarazadas, que le hagan sentir cémoda y
elegante, mientras que el 5,63% manifestaron no estar de acuerdo.

8. ¢Durante su embarazo, considera usted que ha conseguido la ropa especial

y a la moda en las tiendas existentes?

Tabla 14
Ropa especial y a la moda
Descripcion Frecuencia Porcentual
Si 42,00 14,79%
No 242,00 85,21%
Total 284,00 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Ropa especial y comoda

M Si

® No

Graéfico 7. Ropa especial y comoda
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

El 85,21% de las personas encuestadas indicaron estar de acuerdo que se
fabriqgue ropa exclusiva para las mujeres embarazadas, que las hagan sentir
cémoda y elegante, mientras que el 14,79% manifestaron en no estar de acuerdo.

9. ¢Qué prendas de ropa, compro o compraria para el periodo de embarazo?

Tabla 15

Prendas de ropa
Descripcion Frecuencia  Porcentual
Chompas 42,00 14,79%
Vestidos 26,00 9,15%
Pantalén Jean 24,00 8,45%
Blusas 34,00 11,97%
Leggins 32,00 10,27%
Todas las anteriores 126,00 44 37%
Otra 0,00 0,00%
Total 284,00 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Prendas de ropa

B Chompas

M Vestidos

® Pantalén Jean
Blusas

M Leggins

B Todas las anteriores

W Otra

Graéfico 8. Prendas de ropa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

El 44,37% de las personas encuestadas dicen que usualmente compran todas
las opciones indicadas; mientras que el 14,79% indicaron que entre las prendas
que usualmente compran son chompas; el 11,97% manifestaron comprar blusas, el
11,27% Leggins, el 9,15% vestidos y el 8,45% restante pantaldn jean.

10. ¢Qué colores en su ropa, prefiere usar durante su embarazo?

Tabla 16

Colores preferibles
Descripcion Frecuencia Porcentual
Pasteles 124 43,66%
Frios 94 33,10%
Calidos 66 23,24%
Otra 0 0,00%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Colores preferibles

0.00%

M Pasteles
43.66% B Frios

m Célidos

Otra

33.10%

Gréfico 9. Colores preferibles
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor

Entre las personas encuestadas el 43,66% manifestaron que prefieren utilizar
colores pasteles, el 33,10% prefieren los colores frios y un 23,24% se destacan por

utilizar colores calidos.

11. ¢Con que frecuencia compra usted ropa durante el embarazo?

Tabla 17
Frecuencia de compra
Descripcion Frecuencia Porcentual
Mensual 120 42,25%
Bimestral 75 26,41%
Trimestral 51 17,96%
Cuatrimestral 38 13,38%
Total 284,00 86,62%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Frecuencia de Compra

B Mensual
M Bimestral
M Trimestral

Cuatrimestral

Gréfico 10. Frecuencia de compra
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo a la informacion obtenida el 42% de las encuestadas expresaron
realizar sus compras de forma mensual, un 27% de forma bimestral, el 18%

trimestral y un 13% manifestaron que las efectGan de forma cuatrimestral

12. ;Durante qué meses en el embarazo compraria usted ropa materna?

Tabla 18
Compra durante el embarazo
Descripcion Frecuencia  Porcentual
Entre 1-3 meses 32 11,27%
Entre 4 - 6 meses 180 63,38%
Entre 7 y 9 meses 72 25,35%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Compra en el Embarazo

M Entre 1-3 meses
M Entre 4 - 6 meses

M Entre 7y 9 meses

Gréfico 11. Compra durante el embarazo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

De acuerdo a los resultados obtenidos, en relacién a la pregunta acerca del mes
de preferencia durante el embarazo para comprar ropa materna, la mayoria de las
encuestadas expresaron que lo realizarian entre los meses 4 y 6 ya que consideran
que es cuando se nota mas el embarazo y necesitan de ropa mas cémoda, un 25%

manifestaron que entre los 7 y 9 meses; mientras que s6lo un 11% consideran que

en el primer trimestre.

13. ¢Cuanto estd dispuesto a gastar mensualmente en ropa durante su

embarazo?

Tabla 19

Presupuesto en ropa

Descripcion Frecuencia  Porcentual
Entre 1-30 dolares 45 15,85%
Entre 31- 60 ddlares 56 19,72%
Entre 61- 100 ddlares 168 59,15%
Mas de 100 délares 15 5,28%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Presupuesto en ropa
5.28%

M Entre 1-30 ddlares

Entre 31- 60 ddlares

(v)
13.72% Entre 61- 100 ddlares
0,
il Mas de 100 ddlares

Graéfico 12. Presupuesto en ropa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

Los resultados obtenidos de las personas encuestadas el 59,15% indicaron que
el presupuesto disponible para gastar mensualmente esta en el rango comprendido
entre 61-100 dolares; mientras que el 19,72% manifestaron que estarian
dispuestos a gastar mensualmente entre 31- 60 dolares; el 15,85% entre 1- 30
dolares y el 5,28% restante gastarian mas de 100 dolares en la adquisicion de

prendas de vestir.

14. ¢En qué rango de edad se encuentra?

Tabla 20
Rango de edad
Descripcion Frecuencia  Porcentual
Entre 15-20 afos 47 16,55%
Entre 21-29 afios 97 34,15%
Entre 30-39 afios 54 19,01%
Entre 40-49 afos 53 18,66%
Mas de 50 33 11,62%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Rango de Edad

H Entre 15-20 afios
M Entre 21-29 afios
M Entre 30-39 afios

Entre 40-49 afios
B Mas de 50

Gréfico 13. Rango de edad

Fuente: Investigacién propia

Elaborado por: EI Autor

Del 100% de las personas encuestadas el 34,15% indicaron estar en las edades
comprendidas entre 21-29 afos, el 19,01% entre 30-39 afios, el 18,66 %
manifestaron que sus edades oscilan en 40-49 afios, mientras que el 16,55%
revelaron tener edades entre 15-20 afios y el 11,62% restantes de las personas

encuestadas sostuvieron tener mas de 50 afios.

15. ¢En qué zona vive?

Tabla 21

Zona de residencia
Descripcion Frecuencia  Porcentual
Norte de Cuidad 106 37,32%
Centro norte 59 20,77%
Sector Valles 55 19,37%
Sur de la ciudad 64 22,57%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Zona de Residencia

m Norte de Cuidad
M Centro norte
Sector Valles

Sur de la ciudad

Gréfico 14. Zona de residencia
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

Segun los resultados obtenidos el 37,32% de las personas encuestadas indican
vivir Norte de Ciudad; mientras que el 20,77% dicen vivir en la zona Centro
norte, el 22,57% dicen vivir en el Sur de la ciudad y el 19,37% de las personas

dicen Sector valles.

15. Indique en que rango se encuentran sus ingresos mensuales

Tabla 22
Ingresos mensuales
Descripcion Frecuencia Porcentual
Entre 200 - 400 dolares 151 53,17%
Entre 401 - 800 dolares 114 40,14%
Entre 801-1000 ddlares 17 5,99%
Mas de 1000 dolares 2 0,70%
Total 284 100,00%

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Ingresos mensuales

0.70%

M Entre 200 - 400 dodlares
M Entre 401 - 800 dodlares
40.14% Entre 801-1000 ddlares
Mas de 1000 ddlares

Gréfico 15. Ingresos mensuales
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

El 51,17% de las personas encuestadas sefialaron tener ingresos mensuales
entre 200 - 400 dolares, el 40,14% de las personas indicaron que sus ingresos
mensuales estan entre 401 - 800 ddlares, mientras que el 5,99% de las personas
encuestadas tienen ingresos entre 801-1000 doélares y el 0,70% restante

manifestaron que sus ingresos son de mas de 1000 délares.
1.3.2. Demanda potencial

Una vez realizada la investigacion de campo con la aplicacion de la encuesta,
como instrumento de recoleccion de datos, se determina la demanda, basandose en
las respuestas obtenidas, de donde se deduce que en su gran mayoria las personas
ven con gran aceptacion, la creacién de una empresa especializada en ropa para
mujeres embarazadas. Partiendo de los resultados alcanzados en la pregunta N° 6
¢Esta usted de acuerdo que se fabrique ropa exclusiva para las mujeres
embarazadas, que le hagan sentir comoda y elegante? La respuesta alcanzé una
ponderacion del 94,37% de encuestados que manifestaron estar de acuerdo con la
propuesta. De acuerdo, a estos resultados se puede apreciar el calculo de la

demanda, tal como se manifiesta a continuacion:
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Demanda= X
Poblacion=6.474
Aceptacion del mercado= 94,37%
Demanda= 6.474 * 94,37%
Demanda= 6.109

Calculo de la demanda potencial

Para efectuar el céalculo de la demanda potencial, se tomara en cuenta la
demanda actual de 6.109, con este resultado, se podra realizar el célculo de la
proyeccion de la demanda, tomando en cuenta que la tasa de crecimiento de la
poblacion se incrementara en 1,77%, de acuerdo a los datos obtenidos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), para esto serd aplicada la siguiente

formula:
DP=Di*(1+Tc) "n
Donde:
DP=Demanda proyectada
Di=Demanda inicial
Tc=Tasa de crecimiento
n=Periodos

La proyeccidn sera realizada a 5 afios, tal como se muestra en la siguiente
tabla:

DP=6.109 * (1+1,77%) ~ 5

34



Tabla 23
Proyeccion de la demanda

Proyeccién

>
S
o

Demanda Proyectada Anual
6.109
6.327
6.439
6.553
6.669

g~ 0N

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

Asimismo, durante la encuesta fueron realizadas dos preguntas que permitiran
determinar la demanda en valores que las personas estan dispuestas a gastar en
ropa materna. Sobre este aspecto, en la pregunta 11 ;Durante qué meses en el
embarazo compraria usted ropa materna?, las encuestadas respondieron en un
63,38% que durante el segundo trimestre del embarazo, lo que ayudaria a la
empresa a determinar las tallas que mas se pueden confeccionar; mientras que en
la pregunta 12, se efectud un sondeo para conocer cuanto estan dispuestos a gastar
en este tipo de ropa, el resultado obtenido fue de un 59,15% quienes consideran
que pueden gastar entre 61$ y 100$ mensuales, promediandolos se tendria un

valor aproximado de 80,50% por persona.

Tabla 24
Proyeccion de la demanda en dolares
Demanda
Proyectada Frecuencia Meses de Valor Demanda Demanda
Afo Mensual de Compra Compra Promedio Mensual Anual
1 509 1 3 $80,50 $122.947,38 $1.475.368,53
2 527 1 3 $80,50 $127.338,23 $1.528.058,80
3 537 1 3 $80,50 $129.592,12 $1.555.105,44
4 546 1 3 $80,50 $131.885,90 $1.582.630,81
5 556 1 3 $80,50 $134.220,28 $1.610.643,37

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor

De acuerdo a la tabla anterior, se deduce lo siguiente: la demanda proyectada
mensual es de aproximadamente 509 personas, el cual fue determinado de dividir
la demanda actual entre 12 meses; la frecuencia de compra obtenida en la encuesta

segun la pregunta N° 10 es mensual, generalmente la compra es realizada en el
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segundo trimestre y el precio promedio es de $80,50, generando una demanda en
dolares mensual de 122.947,38 para el primer afio y de 1.475.368,53 para el

primer afio, de demanda anual.
1.4. Anélisis del macro y micro ambiente

Dentro del entorno de la mercadotecnia se encuentran dos factores
fundamentales que se deben considerar al momento de la creacion de una
empresa, entre los que destacan el macro ambiente caracterizado por los factores
externos que afectan a todas las organizaciones, donde el cambio de tan s6lo uno
de ellos genera cambios en los otros, por lo general este tipo de factor no puede
ser controlado por los directivos de las empresas y por otro lado estan
microambientes que involucra a todos los factores internos que afectan a la
empresa y aunque no son controlables, ain se puede influir en cada uno de ellos.
Por su parte los autores Palacio Fierro & Ramos (2018) refieren que debido a la
complejidad que se genera en el medio ambiente producto de los cambios, los
gerentes deben implementar estrategias para hacer frente a los cambios del

entorno.

En la actualidad las empresas deben enfrentarse a diversos cambios y
obstaculos que causan incertidumbre en el crecimiento empresarial, como la
acelerada competencia a nivel general, los factores econémicos mundiales, la
responsabilidad social entre otros desafios politicos y sociales, pero que también
ofrecen oportunidades de mercadeo. Entre los factores estratégicos ambientales de
mayor envergadura en el mercado, se encuentran: el factor demografico,
econémico, politico, cultural, social, legal, la tecnologia y la competencia
(Ferndndez, 2009). Por consiguiente, cualquier cambio que se genere es
importante al momento de la toma de decisiones, que permitan el mejoramiento de
los factores que afectan el entorno, identificando las areas mas criticas con el

propdsito de establecer una adecuada planificacion estratégica.

En sintesis, los factores que conforman tanto el macro ambiente como el

microambiente pueden afectar el desempefio de las empresas en un momento
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determinado, limitando en ocasiones las decisiones estratégicas, sin embargo, para
que para que no exista desaparicion o quiebra temprana de las Pymes es necesario
tomar medidas adecuadas y oportunas.

Tecnologicos e - ECcoNnOmicos
licro-entorno
Proveedores Clientes
Mercado Banco
Competidores Comunidad
: Gobierno
Politicos Sociales
Internacionales

Grafico 16. Entorno de la empresa
Fuente: Pereda y Berrocal (2012).
Elaborado por: EI Autor

1.4.1. Analisis del micro ambiente

Como se ha sefialado, la estrategia de mercado es enfrentar la competencia, sin
embargo, la gestion administrativa de las empresas debe entender que esta
competencia no es solo a traves de competidores directos, por cuanto la capacidad
de los beneficios va mucho mas alld de la rivalidad entre la fuerza competitiva
existente, a saber: nuevos competidores entrantes, el poder del proveedor, el poder
del cliente y amenazas de productos sustitutos. Entendiéndose, que la llamada
rivalidad, define los resultados de las cinco fuerzas de la estructura empresarial,

que se encarga de dar forma e interaccion a la naturaleza dentro de la empresa.

Es por ello, que cuando se hace referencia a un plan de marketing y de los
distintos enfoques que se pudieran aplicar, siempre se debe analizar las 5 Fuerzas

de Porter. Dentro de este contexto, el analisis de Porter, viene dado por un modelo
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que se encarga de proporcionar una estructura estratégica con el proposito de
establecer la rentabilidad de un determinado sector, que permita una evaluacién
del valor en el tiempo (Riguelme, 2015). EIl objetivo que se persigue con la
aplicacion de este modelo de gestion, es garantizar que las empresas puedan
realizar analisis y mediciones de los recursos que administra, ante estas cinco
fuerzas de Porter y a partir de ahi, se podran establecer y planificar las distintas
estrategias con 6ptimas condiciones que permitan incrementar las oportunidades o
fortalezas, con las que se pueda hacer frente ante las posibles amenazas y
debilidades. Por lo tanto, para entender cada una de las fuerzas que caracterizan el
modelo, se analizaran cada uno de los elementos que lo conforman, tal como se

sefiala en la Figura 17.
Nuevos Competidores Entrantes

Se utiliza con la finalidad de conocer si estan entrando al mercado empresas
con caracteristicas similares. De acuerdo a los resultados que puedan obtenerse en
este negocio, es factible que ingresen nuevos competidores ya que se proyecta que

el mismo puede llegar a ser un negocio muy rentable.
Poder de los Proveedores

La empresa tendra un poder de negociacion intermedio con los proveedores ya
que se podra negociar con los mismos acordes a las necesidades de materia prima
de la empresa, mientras mayor sea el volumen adquirido, permitira obtener
mejores precios de negociacion, otra de las negociaciones que se realizaran con
los proveedores de la empresa seran los dias de créditos para pagar las facturas,
tratando en la medida de los posible obtener el maximo de dia para el pago de las

facturas, ya que esto ayudara en el ciclo operativo de la misma.
Poder de los Clientes

El poder de negociacién con los clientes no es muy alto puesto que no existe la
competencia directa en el mercado objetivo, sin embargo, es intermedio ya que

existen productos sustitutos que el cliente podria adquirir tomando en cuenta que
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el producto ofertado es personalizado a su gusto y el producto sustituto no sera
igual, aunque pueden llegar a tener costos mas alto que otros productos. Segun los
resultados obtenidos en las encuestas los potenciales clientes de la empresa
manifestaron no contar con empresas que le puedan ofrecer los mismos productos,
no obstante, se debe prestar mucha atencion a los clientes, para conocer sus

distintas necesidades y preferencias.

Aunado a esto, se debe considerar que la exigencia de los clientes, puede ir
incrementando, por cuanto se impondran condiciones relacionadas con los
precios, la calidad y los servicios ofrecidos, ademas tendran influencia para elegir
otro producto que ofrezca la competencia, de existir otros posibles proveedores,
Por tanto, la empresa contard con menos margen y el mercado sera entonces
menos atractivo. Ademas, el cliente tiene la potestad de elegir cualquier otro
servicio o producto de la competencia, esta situacion se hace mas visible si se
presentan otros proveedores potenciales, para lo cual se deberan implementar
algunas estrategias que permitan hacer frente ante cualquier amenaza, entre las
cuales se puede considerar el incremento de las inversiones en cuanto a publicidad

y mercadeo, que permitan mejorar las lineas de ventas.

En relacién al poder que pudieran tener los compradores para negociar el
precio, es importante resaltar que en algunos sectores, los clientes pueden llegar a
tener un cierto dominio sobre las negociaciones, por cuanto son ellos como
compradores, quienes pueden mejorar las garantias, formas y plazos de espera
para los pagos, asi como también pueden negociar la calidad de los servicios e

incluso los precios de los productos.

Productos Sustitutos

Los productos sustitutos estan representados por todas aquellas prendas que se
oferta para la mujer embarazada, tal es el caso de las sastrerias, costureras,
confeccionistas, talleres de ropa extra grande que de igual manera se utilizan para
este mercado, pero no tienen la personalizacion y las tallas acordes a lo que se

ofertard en la empresa con las necesidades requeridas y la innovacion de disefios
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exclusivos. Sin embargo, la exclusividad de disefios que se confeccionara en la

empresa, poseera el poder de competir con los mismos ya existentes.
Rivalidad entre los Competidores

En este momento no existen tiendas especializadas en ropa de maternidad, pero
si existen lugares que ademas de proveer ropa para hombres, mujeres y nifios
venden en cierta medida ropa para mujeres embarazadas, por lo cual se debe
prestar entera atencion a este punto, ya que, de acuerdo a los resultados que se
obtengan del negocio puede surgir una rivalidad alta, la cual existe hoy en dia,

aungue no en un nivel muy alto.

Nuevos 1
Entrantes

™
Productos
Sustitutos 4

Rivalidad
de la industria

Rivaldad entre los

competicores

Grafico 17. Las Cinco Fuerzas de Porter
Fuente: Riquelme (2015).

1.4.2. Analisis del macro ambiente

Desde la perspectiva de Basta, Andrade, Ferreira, & Seixas (2015) el macro

ambiente se define como:

El entorno externo de la empresa, que afecta directa o indirectamente la
consecucion de los objetivos estratégicos y que pueden ser mitigados, mas

40



no erradicados totalmente, estd caracterizado por una fuerza externa, a
saber: la demografia, la economia, los factores sociales y culturales los
factores politicos y juridicos, la tecnologia y el medio ambiente natural (p.

88).

Las fuerzas externas, sefialadas por los autores antes descritos, pueden

representar las oportunidades, pero también las amenazas para la empresa, entre

estos factores se encuentran: politicos, econémicos, sociales y tecnoldgicos.

Factores politicos: A pesar de que en los Gltimos afios; Ecuador ha
mantenido un escenario politico bastante estable, siempre se debe estar
atento a este factor, ya que ciertas regulaciones a nivel gubernamental,
pueden incidir de manera directa o indirecta en el desarrollo de la
empresa, estos elementos pueden estar representado por normativas y
leyes que de cierta forma afecten la organizacion. Los factores politicos
inciden directamente en la toma de decisiones de la empresa, un
ejemplo de esto es el levantamiento indigena que afecto de forma
negativa el desarrollo econdmico del Ecuador; perjudicando la

produccidn en las empresas e industrias.

Factores econdmicos: Ecuador, es un pais que se encuentra en una
relativa estabilidad econdmica, motivado principalmente al efecto
surgido por la dolarizacién, el primer semestre de 2019 hubo un
incremento en 0,6% en comparacién con el mismo semestre de 2018
del Producto Interno Bruto (PIB), segun cifras oficiales del Banco
Central del Ecuador y como se demuestra el grafico siguiente. Un
ejemplo del factor econémico que puede influir de manera negativa a
las empresas, son las politicas econdmicas relacionadas con aumentos
de tributos, esta incidird de manera directa en la rentabilidad de la

misma.
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PRODUCTO INTERNO BRUTO- PIB
2007=100. Tasas de variacidn trimestral

2007=100, Tasas de varia

) irimestra

Var A1 02 16 03 09 97 07 01 03 02 1.1
—=\Vor 14| 42 02 14 25 34 12 10 03 17 21 29 23 1.8 14 15

Gréfico 18. Producto Interno Bruto
Fuente: Banco Central del Ecuador (2019)

La tendencia relativa del PIB es estable, no obstante, se encuentra a la baja,

segun como puede observarse en el grafico 16.

Factores Sociales: Este factor tiene mucho que ver con la poblacion, sus
costumbres y tradiciones, otro elemento que afecta el factor social es el
desempleo, segun datos obtenidos del Instituto Nacional de Estadisticas y
Censos (INEC, 2019), la tasa de desempleo de 4,1% en junio del 2018
aumento a 4,4% comparada con el mismo mes del afio 2019. En la poblacion
de Quito segun datos del INEC, las mujeres en edad reproductiva, se
encuentran en edades comprendidas entre 15 y 49 afios, mientras que la tasa
de natalidad es de 2,1 para el afio 2015. Segun la dltima informacion del
Instituto Nacional de Estadisticas y Censos (INEC, 2019), durante los altimos
27 afios la tasa de natalidad ha disminuido en un 13,4%. Entre los factores
sociales que inciden directamente en la empresa, se encuentra la tasa de
natalidad, ya que, si esta disminuye, las ventas de la entidad de igual forma

disminuiran, motivado a que el rubro va dirigido a las mujeres embarazadas.

Factores tecnoldgicos: En Ecuador, la utilizacion de la tecnologia, de acuerdo

a los estudios realizados por INEC, el 80% de la poblacién tiene acceso a un
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celular, 27% a equipos de computacion, un 12% tiene acceso a internet.
Especificamente en la ciudad de Quito 50,7% de la poblacion tiene acceso a
internet y el 59,9% tiene un celular, estos aspectos muestran una fuerte
penetracién de la tecnologia en los ciudadanos y que podria utilizarse para
generar estrategias comerciales por estos medios. El factor tecnoldgico es uno
de los que méas puede beneficiar o perjudicar a las empresas, un ejemplo para
este proyecto seria el lanzamiento de maquinas de produccion mas sofisticadas
que mejore y optimice los procesos en la empresa

Matriz EFE

La matriz de evaluacion de los factores externos (EFE), permite a los
planificadores de acciones estratégicas, resumir y evaluar informacion econémica,
social, cultural, demografica, ambiental, politica, gubernamental, tecnoldgica y
competitiva. Segun (Mullins, Orville, & Boyd, 2013) la matriz EFE, consiste en
“Establecer las oportunidades y amenazas a las que puede enfrentarse la nueva
empresa (...)” (p. 25). Para el caso de estudio dedicado a la fabricacion y
comercializacion de ropa deportiva y moda especializada para mujeres

embarazadas, se ha determinado la siguiente matriz EFE.

Tabla 25
Matriz EFE
FACTOR < < TOTAL
EXTERNO PONDERACION CALIFICACION PONDERADO
OPORTUNIDAD
Pro_veedores que ofrecen 2506 4 1
calidad en sus productos
Estabilidad relativa
econdmica en los dltimos 15% 4 0,6
afios
Incentivo del Gobierno
por la empresa nacional 10% 3 0.3
Tendencia el mercado de
la mujer embarazada a
obtener la
personalizacion de sus
prendas de vestir 10% 3 0.3
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AMENAZA

Incrementos  en los

0,

aranceles de importacion 10% 2 0.2
Subida c!e los precios de 15% 1 0,15
las telas importadas

Variaciones excesivas en 10% 1 0.1
las tasas de intereses

Incren_w,ento de la tasa de 506 2 01
Inflacion

TOTAL 100% 21 2,75

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Una vez analizada la matriz de factores externos se puede deducir que el total
ponderado de 2,75, esta representado por 2,2% de oportunidades y 0,55% por
amenazas, lo que pudiera representar que el negocio posee méas oportunidades que

amenazas.

Matriz EFI

En toda empresa es necesario hacer un analisis completo para conocer los
distintos escenarios y contexto que la definen, para ello es recomendable
plantearse estrategias que ayuden en la consecucion de las metas empresariales y
por consiguiente al logro de los objetivos. Para dar cumplimiento a este enfoque,
se presenta la matriz de evaluacidn de factores internos (EFI)

“Conocida como una forma que permite evaluar los factores internos de la
gestion estratégica tales como, las fortalezas y las debilidades, considerando
que éstas son las méas importantes dentro de las areas funcionales de una
empresa, asignando una calificacion que posteriormente serd determinante
para el alcance del éxito empresarial” (Basta, et al., 2015, p. 92).

Para llevar a cabo, la matriz EFI, es necesario considerar algunos factores
internos como son: clima organizacional, sistemas de evaluacion, sistemas de
informacion, situacién financiera, imagen publica, capital humano y calidad, los
cuales permitiran no sélo obtener un resultado, también apoyara para la auditoria
interna de la organizacion, a través de un analisis de efectividad en las estrategias
aplicadas a fin de dar a conocer su impacto, y de esta manera se estaran
formulando las estrategias que serviran de base para solventar, optimizar y

reforzar los procesos internos.
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Tabla 26

Matriz EFI
4 A TOTAL,
FACTOR INTERNO PONDERACION CALIFICACION PONDERADO
FORTALEZAS
Empresa innovadora 30% 4 1,2
Precios de mercado 20% 4 0,8
I}/Ia_qumarla en condiciones 10% 3 0.3
Optimas
Prendas confeccionadas con 0
la més alta calidad 10% 3 0.3
DEBILIDADES
Empresa nueva dentro del 10% 5 0.2
ramo
No poseer conocimiento de
otras plazas a nivel de 10% 1 0,1
provincias
Inexperle_n,aa en la 10% 1 01
contratacion del personal
TOTAL 100% 18 3

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Concluido el andlisis de la matriz EFI, se puede observar que el proyecto de
negocios planteado, presenta un mayor volumen de fortalezas que debilidades,
obteniendo un resultado total en la ponderacion de 3, donde un 2,6% esta

representado por las fortalezas 2,6 y solo un 0,4 por las debilidades.
1.4.3. Proyeccion de la oferta

La oferta actual se encuentra comprendida por un total de 5 empresas
establecidas legalmente, las cuales cuentan con establecimiento, adicionalmente
ofrecen sus productos a través de las diferentes plataformas de comunicacion e
informacion, tales como: Facebook, Instagram y paginas web. A continuacion, se
presenta un cuadro donde se puede observar con detalle la cantidad de productos

ofertados y los precios, con una proyeccion anual.

Tabla 27
Oferta de Ropa Materna

Proyeccion Anual
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Cantidad de Precio

Empresas Productos CL)J 1]% 'StZ?sts Ofertas % Promedio V;]ngl $
Ofrecidos Unidades

Mamma Bella 85 2550 44,93 50 127.500
Nueve Meses 37 1110 19,56 50,50 56.055
Buen Nacer 28 840 14,80 40 33.600
WannaBe 21 756 13,32 45 34020
Mommy
Vivalda Studio 10 420 7.39 45  18.900
Maternal
Total Oferta 181 5.676 100% 270.075

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

A continuacidn, se presenta la ubicacion de las empresas especializadas en ropa

materna:
CALDERON
£L CONDADO o 4mommy Ropa Materna
COMITE
COTOCOLLAO DEL PUEBLO
ROPA MATERNAL Y
LACTANCIA QUITO...
Ropa de Embarazada Puembo
Nueve Meses Ropa... S,
Antena Q %
suagua Q Ruta a Rucu IRAQUITO 2
hincha ]
Quito
Teleférico Oudo@ 2
Mamma Bella
: Ropa Materna
o
Ropa Maternal CUMBAYA TUMBACO

Un Buen Nacer

qa VN2
ruta V

Lumbisi

LA MAGDALENA

Grafico 19- Ubicacién de la empresas del sector ropa materna
Fuente: Google maps (2020)
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Tabla 28
Proyeccion de la Ofertada

CALCULO DE LA OFERTA

% DE
ANO INFLACION UNIDADES OFERTADAS
1 0,19% 5,676
2 0,47% 5,703
3 0,75% 5,746
4 0,72% 5,787
5 0,68% 5,826

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Por otra parte, se presenta la oferta, proyectada por la empresa a establecer, a
través de este proyecto, donde se espera que, durante el primer afio, Mamy’s Shop
pueda atender al 16% de la poblacion proyectada, la oferta se incrementa para los
siguientes afios a 30%, 34%, 37% y 40%.

Tabla 29
Proyeccion de la Cantidad Ofertada

CALCULO DE LA CANTIDAD OFERTADA ANUAL

% DE
ANO INCREMENTO OFERTA ANUAL PROYECTADA
1 960
2 30% 1.248
3 34% 1.672
4 37% 2.291
5 40% 3.208

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Tabla 30
Proyeccion de la Oferta en Ddlares

Proyeccion Anual

Oferta Valor

Afio Proyectada Mensual por Ventas Ventas Anuales
Mensuales
Mensual ventas
1 80 $ 80,50 $ 6.440,00 $ 77.280,00
2 104 $ 80,50 $8.372,00 $ 100.464,00
3 139 $ 80,50 $11.218,48 $134.621,76
4 191 $ 80,50 $ 15.369,32 $184.431,81
5 267 $ 80,50 $21.517,04 $ 258.204,54

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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1.5. Demanda potencial insatisfecha

Para determinar la demanda insatisfecha, se obtiene la diferencia de la

demanda proyectada y la oferta, tal como se muestra a continuacion:

Tabla 31
Calculo de la Demanda Proyectada

CALCULO DEMANDA

% DE
ANO INCREMENTO DEMANDA PROYECTADA
1 8,956
2 3,57% 9,276
3 1,77% 9,440
4 1,77% 9,607
5 1,77% 9,777

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Tabla 32
Demanda Insatisfecha

Proyeccion Anual
Oferta Proyectada

Ano Demanda Demanda Insatisfecha

1 8,956 5,676 3,280
2 9,276 5,703 3,573
3 9,440 5,746 3.694
4 9,607 5,787 3,820
5 9,777 5,826 3.951
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor
Tabla 33
Demanda Insatisfecha en Dolares
Proyeccion Anual
Afo Demanda Oferta Proyectada De”.‘a”da
Insatisfecha
1 $426.143,71 $270.075,00 $ 156.068,71
2 $ 441.357,04 $271.345,00 $170.012,04
3 $ 449.169,06 $273.380,00 $ 175.789,06
4 $457.119,35 $275.348,00 $181.771,35
5 $545.210,35 $277.220,00 $267.990,35

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

48



Matriz de Perfil Competitivo (MPC)

Para la elaboracion de esta matriz evaluaremos dos competidores que podrian
en un futuro implementar la venta de ropa de maternidad. Los valores tienen el

siguiente significado:

4 = fortaleza mayor
3 = fortaleza menor
2 = debilidad menor
1 = debilidad mayor.

Tabla 34
Matriz de Perfil Competitivo
Nuestra Empresa Competidor 1 Competidor 2

Factores para ARy e el Peso ARy efi Peso 2 Peso
ol éxito p Peso | Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado Calificacion Ponderado
Participacién
en el mercado 0,20 3 0,6 2 0,4 2 0,4
Competitivida
d en precios 0,12 1 0,2 4 0,8 1 0,2
Posicion
financiera 0,40 2 0,4 1 0,2 4 0,8
Calidad del
producto 0,18 4 0,8 3 0,6 3 0,6
Lealtad del
cliente 0,10 3 0,6 3 0,6 3 0,6
TOTAL 1,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

La tabla anterior contiene una muestra de una matriz del perfil competitivo. En
la “posicion financiera” es el factor critico de mayor importancia para el éxito,
como sefiala el peso de 0.40. La “calidad del producto” de la compaiiia de la
muestra es superior, como lo destaca la calificacion de 4; la “posicion financiera”
del competidor 1 es mala, como lo sefala la calificacion de 1; el competidor 2 es

la empresa mas fuerte en general, como lo indica el total ponderado de 2.8.

Una aclaracion en cuanto a la interpretacion: sélo porque una empresa obtenga
una calificacién de 3.2 y otra de 2.8 en una matriz del perfil competitivo, no

quiere decir que la primera empresa sea 20% mejor que la segunda. Las cifras
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revelan la fuerza relativa de la empresa, pero la precision implicita es solo una
ilusion. El propdsito no es obtener una unica cifra magica, sino mas bien asimilar

y evaluar la informacion de manera sensata que sirva para tomar decisiones,
1.6. Promocion y publicidad que se realizara
1.6.1. Promociones

La promocion de ventas sera realizada con el proposito de estimular las ventas
de la ropa para mujeres embarazadas confeccionadas y distribuidas por la
empresa, los objetivos de estas promociones seran:

e Incentivar las ventas de la ropa materna.
e Atraer ala clientela

e Ayudar en la etapa de lanzamiento de la empresa.
Para promocionar la empresa sera necesario ejecutar las siguientes acciones:

e El primer cliente que facture en la tienda recibira un 30% de descuento
en sus compras y obtendra 2 cupones de un 20% de descuento para las
siguientes compras, con una validez de tres meses.

e Los primeros 10 clientes que facturen, obtendran un descuento del 15%
y un cupon de descuento para cada uno, con un 20% de descuento para
las siguientes compras, con una validez de tres meses.

e Por compras superiores a los $50 obtendran un ticket para participar en
un sorteo mensual, donde habra tres ganadores, a los cuales se les
obsequiard una de las prendas confeccionadas y distribuidas por la
empresa.

e Laempresa como promocién de lanzamiento durante el primer mes de
funcionamiento lanzara una oferta de pague 2 prendas y lleve 3, al igual
que en el mes de mayo como promocién del mes de las madres y en

diciembre como la época navidefia.
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1.6.2. Publicidad y Marketing

La estrategia general de marketing a ser aplicada en el plan de negocios, es la
de ofertar productos exclusivos para un target de clientes especificos, en este caso
de mujeres embarazadas, quienes tendran la oportunidad de exigir sus propios
disefios con el respectivo asesoramiento y exclusividad, donde se valorard las

necesidades del cliente, con la finalidad de aumentar su valor agregado.

En toda estrategia de mercado, se debe considerar el lema que identificara a la
empresa, el cual estd compuesto por una frase corta, creativa, facil de recordar y
que describa aquello que se quiere hacer llegar a los potenciales clientes. De
acuerdo a los autores Villanueva & Toro (2017), el lema debe ser original, por
cuanto definird la mision de la empresa, permitird establecer contacto con el
consumidor de una manera sencilla y amena, considerando los valores, el

protagonismo y la identificacion de la empresa y la marca.

El lema de la empresa sera: “no importa en qué mes de embarazo estés, venga
con nosotros y aqui se vestird”. La idea es hacerle lucir durante ese tiempo de
gestacion lo mas comoda y elegante posible y si el precio es su preocupacion,

despreocupese, somos fabricantes.

Para poder ampliar el mercado consumidor de la empresa se utilizard una
campafa publicitaria, a través de distintos medios de comunicacion, entre los que

cabe mencionar, redes sociales, medios impresos, radio, television, entre otros.
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Tabla 35
Plan de Medios (Acciones)

Plan de Medios

Actividades Fechas ,(A\:Y?Ls,lg)l Responsable
. Enero- $|
Twitter diciembre 360,00 Director General
Enero- $ .
Instagram diciembre 540,00 Director General
Enero- S| ~.
Facebook diciembre 480,00 Director General
Publicidad en radio, la cual consiste en lo
siguiente: el primer mes de lanzamiento, el mes de | Septiembre, $
mayo y el mes de diciembre; mensual $1.210; lo| diciembrey 3.630.00 Director General
cual consiste en cufias diarias, en horarios mayo R
rotativos.
2 vallas publicitarias digitales compartidas Enero- $
ubicadas en las clinicas aledafias al sector del local - Director General
diciembre 1.560,00
65% mensual cada una
Volantes entregados en clinicas y maternidades a Enero- $
través de la recepcion, 1.000 mensuales a un valor - Director General
diciembre 1.200,00
de 10% cada 100
Pagina WEB de la empresa, precio basico mensual Enero- $|
$10 diciembre 120,00 Director General
Promocién 1, estimando que el cliente realice una
compra de 60$, el descuento sera de 18% y que El dia de $
para las compras donde use los cupones realice un Director General
. apertura 38,00
gasto de 50$ en cada compra esto representaria una
rebaja de 20$
Promocién 2, estimando que entre los diez clientes
tengan un consumo de 500$ el descuento total | Primeros dias $ Director General
seria por 75% y que el descuento otorgado por los| de apertura 175,00
clientes este alrededor de los 100$
Promocién 3, se puede estimar que mensualmente Enero- $
el gasto ocasionado por esta promocion este . Director General
diciembre 1.800,00
alrededor de los 150$
Promocién 4, estimando que 30 clientes compren| Septiembre, $
la promocién, el costo aproximado de la misma| diciembrey 2 520.00 Director General
seria de 840$ mensuales mayo e
Total, publicidad y Promocion 12.423,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

1.7. Sistema de distribucién a utilizar

Todas las empresas deben definir el sistema de distribucion de productos que

mejor se adapte a sus necesidades. Segun los autores Camargo, Lopez, & Ordofiez

(2019) enfatizan que “El sistema de distribucion es un conjunto de intermediarios
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que intervienen en el proceso de envio de productos y servicios desde el punto de

fabricacion hasta el domicilio del consumidor final o cliente” (p. 42) .

Por lo tanto, para poder elegir el sistema de distribucion de productos que
mejor se adapte a las necesidades de la empresa y a las expectativas de los
clientes, se deben fijar las caracteristicas propias de la empresa, como son: el
producto o servicio que se intenta comercializar, la ubicacion geografica,
caracteristicas de los posibles clientes a quienes se les debe hacer llegar los
productos de venta, asi como los objetivos econdmicos y de crecimiento de la

empresa productora, entre otros.

Para este proyecto de negocios, se pretende abrir una tienda que venda
directamente los productos, logrando asi otorgar precios de fabrica a los
consumidores finales, evitando de esta manera a los distribuidores, ya que los
mismos incrementan los costos del producto, lo que no seria beneficioso para una
empresa, que pretende ofrecer exclusividad, en todos los aspectos de

comercializacion, en el grafico 19, se detalla el proceso.
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Diseno Confeccion Distribucion

Graéfico 20. Sistema de Distribucion
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

1.8.  Seguimiento de clientes

La empresa siempre estara en contacto directo con las clientes, tratando de
conocer cada dia sus necesidades y preferencias, para esto serd aplicada una
encuesta de satisfaccion, durante los primeros 6 meses de apertura de la tienda, el
seguimiento sera realizado al 100% de las compradoras, con el propoésito de
determinar la calidad del producto vendido y el grado de satisfaccion de las
mismas, pasado los 6 meses se hara el seguimiento al 50% de las compradoras de
los productos ofrecidos; luego del afio de funcionamiento de la empresa, el

seguimiento a las compradoras sera de forma aleatoria.
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Tabla N36
Cuestionario Satisfaccion del Cliente

CUESTIONARIO PROCESOS DE SATISFACCION

Marque la respuesta que considere correcta en las siguientes opciones:

CASI A CASI
NUNCA |NUNCA |VECES | SIEMPRE|SIEMPRE
ITEM PREGUNTAS 1 2 3 4 5
¢Considera que la empresa brinda una buena
1 atenciéon?

¢Considera que la empresa ofrece un servicio
2|personalizado?

¢Confias en que te entregan tus pedidos
3|solicitados a tiempo y completo?

¢La informacién que te brinda la empresa es
4|oportuna y adecuada sobre tus requerimientos?

CAPACIDAD DERESPUESTA

¢El personal que representa a la empresa esta
disponible para orientar y capacitar a los
5|clientes?

¢El trato del personal de la empresa con los
6|clientes es considerado y amable?

¢El personal de la empresa que brinda atencidn al
cliente presenta una imagen de honestidad y
7|confianza?

SEGURIDAD

¢Cuéando tengo problemas con el pedido acudo a
la empresa y sé que encontraré las mejores
8|soluciones?

¢La empresa proporciona a su representante los
recursos necesarios, herramientas e instrumentos
suficientes para tener un buen desempefo en la
9latencién?

EMPATIA

¢Cuéndo acudo a la empresa, no tengo problema
alguno en contactar con la persona que pueda
10|responder a mis demandas?

¢La empresa me asegura un horario flexible
11|siempre que se requiera de sus servicios?

¢La empresa siempre informa de una manera clara
y comprensible sobre los cambios y modalidades
12|de pedidos etc.?

¢La empresa evalia de forma adecuada las quejas
y sugerencias de los clientes con el objetivo de
13| mejorar sus servicios?

¢La atencién de servicio al cliente tiene horarios
14|de trabajo convenientes para todos sus clientes?

Gracias por su colaboracion

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

1.9.  Especificar mercados alternativos

De no contar el proyecto con la aceptacidn esperada, el mismo serd ampliado al
rubro de confeccion y distribucion de modelos exclusivos para la familia en

general.
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CAPITULO 1I
AREA DE PRODUCCION (OPERACIONES)
2.1. Objetivo del estudio de produccién

Coordinar los procesos necesarios para la fabricacion y transformacion de la
materia prima en producto terminado, para su posterior comercializacion.

2.2. Descripcion del Proceso
2.2.1. Descripcion del proceso de transformacion del bien o servicio

Para el buen funcionamiento y desempefio de la empresa, se contara con tres
procesos primordiales, entre los que destacan: el disefio, la fabricacion y la
distribucion, cada uno de ellos tendra un responsable que se encargara de la toma
de decisiones, que deban ser consideradas al momento de un requerimiento.

Disefno
e Diseflar los modelos
* Aprobados los bocetos, enviar a produccidn

Fabricacion

{ * Recibe modelos para su confeccion
* Produce y envia a distribucién

Distribucion
| ® Recibe las prendas de vestir
e Exhibicion y ventas

Grafico 21. Proceso de transformacién del bien o servicio
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Gréfico 22. Proceso de transformacién del bien o servicio
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Proceso de disefio

El disefiador, debera presentar ante el director general diversas alternativas de
disefios, considerando la parte técnica y creativa del proceso, de acuerdo a las
necesidades de los clientes, la coleccion que se tenga prevista para determinada
temporada y la imagen, con la finalidad de realizar un andlisis de marketing que
permita establecer las estrategias y las pautas del producto, y su posterior revision
y aprobacién para la confeccion.

Responsables: Disefiador(a)-Director General
Proceso de Fabricacion

Una vez aprobados los disefios por los responsables, estos son enviados al area
de produccion para su fabricacion, quien debe verificar que cuenta con toda la
materia prima necesaria para la fabricacion, una vez que se comprueba que se
cuenta con el material necesario, se procede a realizar los diferentes cortes de
acuerdo a las distintas tallas requeridas, procediendo a la confeccion de las

prendas de vestir.

Para esto es necesario contar con todas las politicas de calidad necesarias, tal
que, sea garantizado que los productos confeccionados son de primera calidad,
luego de pasar por el control de calidad, las prendas son etiquetadas Yy

almacenadas en la bodega, hasta tanto sean enviadas para su distribucion.
Responsables: Disefiador(a), Costureros(as), bodeguero.
Proceso de distribucion

Una vez enviado de la bodega principal las prendas a la tienda para su
distribucidn, esta se recibe y se verifica, procediendo a exhibir la misma en las
estanterias una vez conforme con la finalidad de poder vender a los clientes que
requieran la mercancia, se debe tener presente que en esta fase juega un rol

importante las promociones y publicidad.
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Gréfico 23. Proceso de produccion macro
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor
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Proceso: Fabricacien
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Gréfico 24. Proceso de fabricacion
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El autor
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Gréfico 25. Proceso de disefio
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor.
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Proceso: Distribucion

Gréfico 26. Proceso de distribucién
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El autor.

2.2.2. Descripcion de instalaciones, equipos y personas
Instalaciones de la organizacion

Es imprescindible conocer la estructura fisica de la empresa, esto permitird
saber cuanto son las erogaciones necesarias para proceder a la inversion e
igualmente se puede conocer si el tamafio de las instalaciones es suficiente para el

negocio.
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Grafico 27. Plano de la fabrica y tienda
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Las instalaciones del negocio estaran distribuidas de la siguiente forma: en la
parte delantera se encontrara la tienda, donde a su vez se distribuirad la mercancia,
en el area posterior se ubicaran las oficinas, stand de disefio, produccion y la

bodega de almacenamiento, el tamafio sera descrito en la siguiente tabla:

Tabla 37
Instalaciones de la empresa
Instalaciones M2
Avrea de oficina 30
Avrea de tienda 60
Area de produccion 200
Area de bodega 60
Comedor personal 30
Salén para el personal 50
Area de recepcion y despacho 40
Bafios 20
Parqueadero 150
Total, M2 640

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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Para las instalaciones sera arrendado un local, mismo que sera remodelado y
acondicionado de acuerdo a las necesidades del negocio, tal como se presenta en
la tabla siguiente:

Tabla 38
Gastos de instalaciones — Arriendo Local

Gastos de arriendo de instalaciones

Unidad de Valor Valor

Descripcion medida Cantidad unitario total
Arriendo del local 700 M2 1 450,00 450,00
Total, gasto de instalaciones 450,00

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

Equipos necesarios para el proceso productivo

Seguidamente se presentara una tabla con los equipos requeridos para el
funcionamiento de la fabricacion y comercializacion del negocio, estos items

formaran parte de la inversion inicial.

Tabla 39
Maquinarias y equipos
Maquinaria y equipos

., . Valor Valor Valor
Descripcion Cantidad Unitario total mensual

Magquinas rectas 3 3.20000 9.600,00 800,00
industriales
Maguinas overlock 3 2.800,00 8.400,00 700,00
industriales
Cortadora de tela eléctrica 2 950,00 1.900,00 158,33
Cortadora de tela manual 2 120,00 240,00 20,00
Etiquetadora 2 48,00 96,00 8,00
Planchas a vapor 4 23,00 92,00 7,67
Planchas a vapor 2 13500 27000 22,50
industrial
Percheros de pared 5 180,00 900,00 75,00
Percheros 6 110,00 660,00 55,00

Total, costos maquinarias 22.158,00 1.846,50

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Personal necesario para la nueva empresa

Seguidamente se detallara en la tabla 37 el personal que sera requerido para la

puesta en funcionamiento de la empresa.

Tabla 40
Personal requerido

Personal requerido

pedir a la bodega lo necesario para siempre
mantener un stock excelente.

N° de Horas
Actividad Tiempo | Empleados| hombres
Area administrativa
Director General: Se encargara de representar
legalmente a la empresa, asi como de crear los
- . . 8 horas 1 8 horas
planes estratégicos para el buen funcionamiento,
aprobar disefio para su fabricacion.
Jefe Administrativo Todo lo concerniente a la
parte contable de la empresa, asi como elaborar
los estados financieros de manera oportuna, velar | 8 horas 1 8 horas
por los pagos a las instituciones
gubernamentales.
Contador: Realizar los registros contables, los
- o . 8 horas 1 8 horas
pagos de nominas, las conciliaciones bancarias
Asistente de compras: Emitir 6rdenes de
8 horas 1 8 horas
compras, tratar con los proveedores
Area de produccion
Jefe de Produccion y Disefio (a): Se encargara
de disefiar modelos innovadores para la 8 horas 1 8 horas
confeccion de las prendas
Operarios(as): Se encargaran de confeccionar
P (as) garan 8 horas 4 32 horas
las prendas acordes a los disefios aprobados
Bodeguero: Debe velar por el buen
guero:. P . : 8 horas 1 8 horas
almacenamiento y control de los inventarios
Area de comercializacion y ventas
Jefe Comercial: Velar por el buen
funcionamiento de la venta y el cuidado de las
instalaciones, mantener una rotacion de la
. . 8 horas 1 8 horas
mercancia, conocer cuales son los productos de
mayor y menor rotacién, asi como conocer las
necesidades de los clientes
Vendedor: Se encargaran de exhibir la
mercancia, atencién personalizada a los clientes,
P 8 horas 2 16 horas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor
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Anélisis FODA inverso — Generacion de Estrategias

Tabla 41
Analisis FODA Inverso

Andlisis Interno

Analisis del Entorno

Oportunidades

Amenazas

*Proveedores que ofrecen calidad
en sus productos
*Estabilidad relativa econdmica en
los altimos afios
*Incentivo del Gobierno por la
empresa nacional
*Tendencia el mercado de la mujer
embarazada a  obtener la
personalizacion de sus prendas de
vestir

*Incrementos en los aranceles de
importacion
*Subida de los precios de las telas
importadas

*Variaciones excesivas en las
tasas de intereses
*Incremento de la tasa de
Inflacion

Fortalezas

*Empresa innovadora
*Precios de  mercado
*Magquinaria en
condiciones Optimas
*Prendas confeccionadas

con la mas alta calidad

Estrategia FO
Incursionar plenamente en el
mercado de ropa de maternidad y
expandirnos a ropa para bebe para
empresas publicas y privadas a
través del disefio de nuevos
productos.

Estrategia FA
Crear planes de produccién que
aprovechen las variaciones del los
precios y la demanda permitiendo
extender nuestro mercado.

Debilidades

*Empresa nueva dentro del
ramo

*No poseer conocimiento
de otras plazas a nivel de
provincias

*Inexperiencia en la
contratacién del personal

Estrategia DO
Crear planes de inversion que
propicien el crecimiento fisico de
la planta, la actualizacion de
equipos permitiendo abarcar
nuevos clientes.

Estrategia DA
Realizar planes de inversion que
permita hacer frente a las posibles
crisis naturales o econémicas que
puedan ocurrir.

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.2.3. Tecnologia a aplicar

Las intenciones del proyecto de negocio a corto plazo, entre 1 y 3 afios, son

incursionar en el mercado ecuatoriano, empezando por la ciudad de Quito. Con el

propdsito de aumentar paulatinamente la produccion, tomando en cuenta nuevas

tecnologias, en cuanto a maquinarias se refiere, asi como, el establecimiento de

planes estratégicos innovadores relacionados con disefio y produccion. Se debe

mantener una pagina Webs actualizada, actualizando constantemente los catalogos
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con las dltimas colecciones que se ofrezcan de acuerdo a la temporada y el

respectivo control de inventarios.
2.3. Factores que afectan el plan de operaciones

Con la finalidad de mantener la productividad, es fundamental controlar los
tiempos de produccién y que los disefios creados sean innovadores.

2.3.1. Ritmo de produccién

Para tomar en cuenta el ritmo de produccién de las prendas, se considero las
caracteristicas del mismo, asi como diversas opiniones de expertos Yy
costureros(as) con experiencia en confeccion, quienes manifestaron que es
importante respetar los tiempos laborales establecidos, en la tabla siguiente se
detallan los tiempos establecidos.

Tabla 42
Ritmo de produccion
o - -
Actividad Cargo N° de Tlempc_) thmo_de
personas promedio trabajo
Recibir disefios Area de 1 30 minutos Normal
aprobados produccién
Verificar la existencia Area de
de toda la materia . 1 10 minutos Normal
i . produccién
prima requerida
Ejecutar_ ,el proceso de Area d_q 4 5 dias Normal
produccion produccién
Etiquetar la mercancia Area de 1 1 dia Normal
produccién
Envio a bodega de las Area operativa 1 30 minutos Normal

prendas terminadas

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.3.2. Nivel de inventario promedio

Para la determinacién de los inventarios, se aplicaran politicas de exclusividad,
tratando de no confeccionar muchas prendas del mismo modelo, se pretende que
los inventarios sean manejados de acuerdo a los requerimientos de los clientes,

manteniendo un stock pequefio, es decir no se tendra stock de inventario promedio
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porque se tendrén un trabajo justo a tiempo necesario para satisfacer a la clientela,

evitando de esta forma el deterioro de la mercancia.
2.3.3. Namero de trabajadores

Seguidamente sera detallado el personal considerado necesario para la puesta

en marcha del negocio y el tipo de contrato.

Tabla 43
Numero de Trabajadores

Numero de trabajadores

N° de
Personal/funciones Tiempo | personas | Contrato
Area administrativa
. 8 horas 1 Fijo
Director General
Jefe Administrativo 8 horas 1 Fijo
Contador 8 horas 1 Fijo
Asistente de compras 8 horas 1 Fijo
Area de produccion
Jefe de Produccion y Disefio 8 horas 1 Fijo
Operarios(as) 8 horas 4 Fijo
Bodeguero 8 horas 1 Fijo
Area de comercializacion y ventas
Jefe Comercial 8 horas 1 Fijo
Vendedor 8 horas 2 Fijo

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

Este es el personal que se tiene proyectado para dar comienzo a las
operaciones, entre una de las finalidades del negocio es generar fuentes de

empleos, pero para eso es necesario crecer y expandirse.
2.4. Capacidad de produccion.
2.4.1 Capacidad de produccion futura

La capacidad de produccion de la empresa va a estar acorde con las

necesidades y requerimiento de los clientes, en la medida de lo posible se
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trabajara bajo la metodologia justo a tiempo, evitando de esta forma altos costos

almacenamiento para el material.

Tabla 44
Capacidad de produccion futura

Proyeccién por unidades
Prendas | 2019 | 2020 | 2021 2022 2023
Blusas
Tallas P 360 396 436 479 527
Tallas M 600 660 726 799 878
Tallas G 1200 1320 1452 1597 1757
Pantalones
Tallas P 360 396 436 479 527
Tallas M 600 660 726 799 878
Tallas G 1200 1320 1452 1597 1757
Ropa Deportiva
Tallas P 1500 1650 1815 1997 2196
Tallas M 2500 2750 3025 3328 3660
Tallas G 3500 3850 4235 4659 5124
Vestidos
Tallas P 2000 2200 2420 2662 2928
Tallas M 3000 3300 3630 3993 4392
Tallas G 4000 4400 4840 5324 5856
Chompas
Tallas P 2000 2200 2420 2662 2928
Tallas M 3000 3300 3630 3993 4392
Tallas G 4000 4400 4840 5324 5856

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor

2.5. Definicion de recursos necesarios para la produccién

2.5.1. Especificacion de materias primas y grado de sustitucion que pueden

presentar.

Para comenzar el proyecto es necesario conocer cual y cuanta materia prima

sera requerida, por lo tanto, se detalla a continuacion.
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Tabla 45
Materia Prima

Materia prima Scjgggj)c(ijc’?n Proveedores
Tela de algodon Distritex. S. A
Botones
Cremalleras Alods o Neymatex
Tela de hilo godon organico .
. Distribuidora de telas
Etiquetas
Hilos
Tela seda

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EIl Autor

2.6. Calidad
2.6.1. Método de control de calidad.

Control de calidad en producto terminado: Inspeccion de la prenda
prontamente después de la confeccion. Algunos de los factores a ser controlados

en esta inspeccion seran:

e Medidas de las prendas

e Seleccion de prendas para desmanchar

e Puntadas interiores y exteriores. Costuras sueltas, bastas, etc.

e Hilos sin pulir

e Diferencia de tonos

e Reprocesos en la prenda

e Posicion de la marquilla

e Revision de la prenda por el derecho y el revés

e Colocacion de botones, cierres, hebillas, encajes, ojales, bolsillos, etc.

e Clasificacion de las prendas en primeras y segundas, por imperfectos en
tela o imperfectos en costura, perforaciones por aguja, tijeras, etc.

e Marcas con elementos inapropiados o sefializacion

e Tonos de los colores
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Inspecciones constantes en el area de produccion: Con el propdsito de verificar

que todo esté funcionando correctamente.

Control de calidad en la costura: La problematica de la calidad no es el control
sino la informacion, y en ella radica la eficacia. Por lo tanto, el personal de calidad
e incluso la misma operaria debe proporcionar con la mayor rapidez y veracidad la
maxima informacién sobre quién, cémo y cuando esta cometiendo la falta, para
evitar que prosiga y a su vez tomas las medidas pertinentes para que no se

reproduzca.

Se utilizara la siguiente hoja de verificacion para determinar los parametros y
estandares permitidos para que la prenda sea aprobada debe ser excelente en los
puntos que se mencionan en la tabla Nro. 40, inicamente se aceptard como bueno
si se cumplen los mismos, en ningun caso se considerard malo.

Tabla 46
Control de Calidad

Hoja De Control de Calidad Mamy’s Shop

Fecha

Proyecto
Nombre
Tipo de Prenda

Color

Estilo

Detalle CRITERIOS

Medidas EXELENTE BUENO MALO

Puntas Saltadas

Decoloracién de las prendas

Hilos sin pulir

Diferencia de tonos

Posicion de la marquilla

Revision de la prenda por el derecho y el revés

Ubicacidn de botones, cierres, hebillas, encajes, ojales,
bolsillos, etc.

RESULTADO

APROBADO RECHAZADO

Clasificacion de las prendas en primeras y segundas, por
imperfectos en tela o imperfectos en costura, perforaciones
por
aguja, tijeras, etc.

Fuente: Investigacion Propia

Elaborado por: El Autor
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Una herramienta muy util para le gestion del proceso de calidad sera medir los
defectos mediante un anlisis que se obtendr al utilizar el Diagrama de Pareto el
cual consiste en recopilar toda la informacién posible y establecer criterios faciles
de cuantificar de errores continuos, aproximadamente el 80% de las consecuencias
provienen del 20% de las causas, con este resultado se tomaran medidas

correctivas para trabajar y disminuir los errores.

Causas del No Cumplimiento de Corte y Confeccion
Graph Title [3]

120% ~
110% A
100% A
90% -
80% A
70% A
B60% 18%
50%
40%
30%

18%

MTD X Cambio deX Pruebas X Matizar X Tono X Esmerilar X X Falta de X Torgue TOTAL
Priordad de Calidad Encojimiento Tejidos

Gréfico 28. Control de calidad
Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: EI Autor

2.7. Normativas y permisos que afectan su instalacion
2.7.1. Seguridad e higiene ocupacional.

La empresa contard con todos los permisos reglamentarios para su
funcionamiento, entre los que cabe mencionar; Inscripcion en el Sistema de
Rentas Internas (SRI), inscripcion de la marca Municipal, Registros Laborales, la

Seguridad Social.

En cuanto a lo relacionado con la seguridad e higiene ocupacional, se deben

tomar en consideracion los siguientes puntos de acuerdo a lo establecido por
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Ministerio del Trabajo (2016), los cuales son de gran importancia tanto para la

empresa, como para los empleados:

1. Higiene: es un conjunto de normas y procedimientos tendientes a la
proteccion de la integridad fisica y mental de los trabajadores,
preservandolo de los riesgos de salud inherentes a las tareas del cargo y al
ambiente fisico donde se desenvuelve. Esté relacionada con el diagnostico
y la prevencién de enfermedades ocupacionales, a partir del estudio y
control de dos variables: el hombre y su medio ambiente laboral, es decir,
que posee un caracter eminentemente preventivo, ya que se dirige a la
salud y a la comodidad del empleado, evitando que este enferme o se

ausente de manera provisional o definitiva del trabajo.

2. Seguridad: es un conjunto de medidas técnicas, educativas, médicas y
psicoldgicas, empleadas para prevenir accidentes, tendientes a eliminar las
condiciones inseguras del ambiente y a instruir o convencer a las personas

acerca de la necesidad de implementacion de practicas preventivas.
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CAPITULO III
AREA DE ORGANIZACION Y GESTION
3.1. Objetivo del estudio de organizacion gestion

Establecer un plan de organizacion que permita crear las bases necesarias
para el funcionamiento del negocio, adaptandose a las exigencias del mercado

competitivo
3.2. Analisis estratégico y definicién de objetivos

3.2.1. Visién de la Empresa.

* "Posicionarse en el 2024, tanto en el
mercado nacional como internacional como
una marca reconocida en la produccion y
comercializacion de ropa deportiva y moda
para mujeres embarazadas".

Gréfico 29. Vision de la empresa
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: EI Autor
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3.2.2. Mision de la Empresa

* "Somos

una empresa productora y
comercializadora de ropa personalizada
para mujeres embarazada con estilos
nuevos basados en la moda y nuevas
tendencias, ofreciendo excelente calidad,
promoviendo el desarrollo integral del

Graéfico 30. Misién de la Empresa
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

3.2.3. Objetivos y estrategias

personal en relacion con el cliente™.

Seguidamente se presenta la tabla donde se especifican las fortalezas,

oportunidades, debilidades y amenazas, a través de los objetivos estratégicos que

pretende alcanzar la empresa.

Tabla 47
Matriz FODA

Analisis interno

Se establece como una tienda exclusiva para mujeres
embarazadas

Poca trayectoria en el mercado

Disefios exclusivos

Mercado limitado solo a las mujeres
embarazadas

< ¢ | Falta de experiencia en el ramo
| Precios Accesibles = | explotado
s E Desconfianza del sistema financiero y
2 & proveedores para el otorgamiento de
Distribucion directa a través de la tienda crédito
Amplios espacios, tanto a nivel de la fabrica como de la
tienda Desconocimiento de la marca
Magquinarias y equipos en dptimas condiciones Poca capacidad de endeudamiento
Analisis externo
Apertura de nuevas empresas que
., | Actualmente no existen tiendas que se dediquen al ramo exploten el ramo
[«5)
'S | Segmentos del mercado no satisfechos en la actualidad 2| Aumento de la inflacién
-g Creciente interés por la imagen y la moda de las mujeres § Aumento de los tributos por parte del
2 | embarazadas g | Estado.
Q . . < N
8— Incremento en la tasa de natalidad de la ciudad Escasez de la materia prima

Disminucidn en la tasa de natalidad de la
ciudad

Fuente: Investigacion Propia
Elaborado por: El Autor
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3.2. Organizacion funcional de la empresa
3.2.1. Organizacion interna

En todas las organizaciones, por pequefias que estas puedan ser, es importante
determinar las lineas de mando, asi como las funciones que cumplen cada uno de
sus colaboradores, esto con el propdsito de poder conocer a quien se le reporta y
quien reporta. Esta linea de mando se representa a través de un organigrama el
cual se define como “Un diagrama que constituye la estructura formal de la
empresa, en el cual se explica con claridad la jerarquia de los diversos niveles de
la organizacion, asi como los érganos que la componen, vinculados a través de

canales de comunicacion” (Littlewood, 2016, p. 12).

A continuacion, se presenta el organigrama estructural y funcional que

identificara a la empresa Mamy’s Shop:

ORGANIGRAMA ESTRUCTURAL
Mamy’s Shop

Direccion
General

I
[ | |

Administracion Produccion Comercializacion

Referencia
| Relacion de Mando

=== Relacién de Linea

Relacion Autoridad Funcional

Gréfico 31. Organigrama estructural
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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En cuanto a los departamentos pertenecientes a la empresa, tal como se

muestra en el organigrama estructural de la misma, se encuentran la direccién

general, administracion, produccion y comercializacion.

A continuacion, se muestra el organigrama funcional de la empresa Mamy’s

Shop.

Organigrama Funcional

Direccidn General
Ejercer la representacion legal
Realizar la administracion global
Garantizar el cumplimiento de las
normas

Mamy’s Shop

Administracién

Recopilar informacion y realizar
auditorias internas

Analizar los registros contables
Preparar presupuesto

Grafico 32. Organigrama Funcional
Fuente: Investigacién propia
Elaborado por: El Autor

3.2.2. Descripcion de puestos

Produccion
Realizar propuestas de disefio

Disefiar y confeccionar prendas de
alta costura

Soluciar probleméticas y aplicar
control de calidad

ey

Comercializacion

Planificar e implementar las
acciones de venta

Realizar el seguimientoy control
del stock de la tienda

Controlar cotidianamente la
imagen de la tienda

Referencia
a Relacion de Mando
— Relacién de Linea

Relacién de Autoridad
Funcional

La descripcion de cargos, esta estrechamente vinculada con la productividad y

la competitividad de las empresas, por cuanto implican una relacién directa con el

recurso humano, que es una base importante para el crecimiento de la entidad.

Dentro de este contexto Mejia (2014) lo define como “Es una fuente de

informacion indispensable para la planeacion del recurso humano y necesaria para

los procesos de seleccion, adiestramiento, carga laboral, incentivos laborales y
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administracion salarial, donde se resumen las principales responsabilidades,
funciones y actividades relacionadas con el cargo” (p. 70). En sintesis, la
descripcion de cargo, representa un inventario donde se reflejan los aspectos méas

significativos de los deberes y responsabilidades laborales.

Por lo tanto, la descripcion de cargos serd de suma importancia dentro de la
empresa en estudio, ya que en ella se indican el reporte acerca de la naturaleza del
puesto, asi como las funciones que ejerce la persona encargada y los requisitos
minimos exigidos para ocupar el cargo.

Tabla 48
Perfil del Gerente General

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Director General
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Junta de accionistas
SUPERVISA A Administracion, Produccién y
Comercializacion
Il. NATURALEZA DEL PUESTO

El objetivo principal del gerente es administrar y controlar los rubros econémicos de
la empresa.

11l FUNCIONES

e Ejercer larepresentacion legal de la Empresa.

e Realizar la administracidn global de las actividades de la empresa buscando su
mejoramiento organizacional, técnico y financiero.

e  Garantizar el cumplimiento de las normas, reglamentos, politicas e
instructivos internos y los establecidos por las entidades de regulacién y
control.

e Participar en reuniones con el Directorio, para analizar y coordinar las
actividades de la empresa en general.

e Coordinary controlar la ejecucion y seguimiento al cumplimiento del Plan
Estratégico

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Administracion de empresas

EXPERIENCIA De 3 a 5 afios en cargos similares

HABILIDADES Liderazgo, trabajo en equipo, respeto,
comunicacion.

FORMACION Tercer nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Tabla 49
Perfil del Contador

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe Administrativo
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Director General
SUPERVISA A Contador y asistente de compras

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

El objetivo principal del Jefe Administrativo es administrar y controlar los recursos
financieros de la empresa.

Il FUNCIONES

e Analizar y proponer los métodos y procedimientos para realizar los registros
contables, tributarios y financieros de la empresa.

e Recopilar informacidn y realizar auditorias internas a la empresa.

e Analizar los registros contables

e Elaborar el balance de los ingresos y gastos.

e Garantizar que tantos los ingresos como los egresos de dinero hayan sido
debidamente registrados.

e Verificar que los libros contables cumplan con la legislacion aplicable.

e Elaborar informes financieros y realizar recomendaciones a sus clientes para
la reduccion de costos.

e Presentar la informacion financiera de la empresa de manera clara, confiable
y oportuna, tal que permita una aceptada toma de decisiones.

e Elaborar declaraciones de impuestos e identificar las potenciales reducciones
y deducibles tributarios.

e Preparar presupuestos.

e Manejar la ndmina de las empresas.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Contador publico CPA

EXPERIENCIA De 3 a 5 afios en cargos similares

HABILIDADES Liderazgo, trabajo en equipo, respeto,
comunicacion.

FORMACION Tercer nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 50
Perfil del Jefe Comercial

1. INFORMACION BASICA

PUESTO

Jefe Comercial

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Director General

SUPERVISA A

Vendedor

1l. NATURALEZA DEL PUESTO

Contribuir al logro de los objetivos organizacionales garantizando una gestion
adecuada de las ventas y atencion a clientes en la tienda

111 FUNCIONES

e Planificar e implementar las acciones de venta necesarias para alcanzar los

objetivos previstos.

e Dirigir, coordinar y supervisar la labor de las personas a su cargo, a fin de
garantizar una atencidén de calidad a los clientes para conseguir fidelizarlos.

e Realizar el seguimiento y control de stock de la tienda.

e Organizar la distribucién fisica de productos mas adecuada para la tienda.

e Controlar cotidianamente la imagen de la tienda.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Técnico en ventas

EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares

HABILIDADES Excelente nivel de atencion al cliente,
organizado, capacidad de planificar,
negociacién, comunicacion, trabajo en
equipo, flexibilidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 51
Perfil del Disefiador

1. INFORMACION BASICA

PUESTO Jefe de Produccion y Disefiador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Director General
SUPERVISA A Bodeguero, operarios

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

El objetivo principal del disefiador es crear y desarrollar colecciones de ropa y
complementos teniendo en cuenta las tendencias culturales y sociales de un periodo
especificos en la empresa.

111 FUNCIONES

e Realizar propuestas de disefo, bocetos y prototipos.

e Definir todos los aspectos clave para iniciar el disefio, como el publico
objetivo o el segmento de poblacién a quién va dirigida la coleccion.

e Crear disefios adecuados para la produccion dirigida al mercado.

e Disefiary confeccionar prendas de alta costura.

e Supervisar el patronaje y la produccion.

e Solucionar dudas y aplicar el control de calidad.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Disefiador de modas
EXPERIENCIA De 2 a 6 afios en cargos similares
HABILIDADES Interés por la moda, organizado, capacidad de

planificar, negociacién, comunicacion,
creatividad, flexibilidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Tercer nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 5

2

Perfil del Asistente Contable
1. INFORMACION BASICA
PUESTO Contador
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe Administrativo
SUPERVISA A No aplica

1l. NATURALEZA DEL PUESTO

Contribuir al logro de los objetivos organizacionales garantizando una excelente
gestion administrativa dentro de la empresa.

111 FUNCIONES

Llevar un control interno de los documentos contables de la entidad y
archivarlos cuando sera requerido.

Realizar el calculo de la relacién de ingresos y egresos.

Efectuar los registros contables.

Revisar todos los comprobantes de débitos y créditos, cheques, facturas, etc.
de la empresa.

Monitorear las cuentas bancarias, evaluando y registrando las operaciones
realizadas en ellas.

Revisar las retenciones y pagos de impuestos.

Mantener en resguardo los documentos y soportes contables.

Efectuar las conciliaciones bancarias.

Controlar las cuentas por pagar y cobrar de la empresa.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TiTULO PROFESIONAL Técnico en contabilidad o administracion
EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares
HABILIDADES Excelente nivel de atencion al cliente,

organizado, capacidad de planificar,
negociacién, comunicacidn, trabajo en
equipo, flexibilidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 53

Perfil del Asistente de Compras

1. INFORMACION BASICA

PUESTO

Asistente de compras

JEFE INMEDIATO SUPERIOR

Jefe Administrativo

SUPERVISA A

No aplica

1l. NATURALEZA DEL PUESTO

Organizar, coordinar y controlar la adquisicién y entrega de mercancia, suministros,
documentos, bienes y demds elementos necesarios para el desarrollo normal de las

operaciones.

111 FUNCIONES

e Elaborar y mantener actualizado el registro de proveedores de la empresa.

e Solicitar cotizaciones para las compras de equipos, mercancia y materiales
requeridos por la empresa.

e Elaborary tramitar las érdenes de compra.

e Preparar al contador un programa mensual de compras.

e Realizar el presupue

sto de compras de la empresa.

e Verificar la existencia de mercancia en la bodega.
e Buscar nuevos proveedores.
e Realizar inventarios continuos.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL

Técnico en contabilidad o administracion

EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares
HABILIDADES Excelente nivel de atencion al cliente,
organizado, capacidad de planificar,
negociacién, comunicacion, trabajo en
equipo, flexibilidad, trabajar bajo presion.
FORMACION Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 54
Perfil del Bodeguero

1. INFORMACION BASICA

PUESTO Bodeguero
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe de Produccion y Disefador
SUPERVISA A No aplica

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Responder por el adecuado manejo, almacenamiento y conservacion de los elementos
entregados bajo custodia y administracién, asi como el inventario del almacén segin
normas actuales, llevando el control del material, equipo y herramienta que se tiene en
bodega.

111 FUNCIONES

e Archivar en orden los pedidos del dia.

e Realizar las guias de salida de los insumos utilizados por las diferentes areas de
trabajo en las actividades realizadas.

e Velar por el orden en la bodega, acondicionando los insumos o materiales que
se encuentren en orden por género o cédigo.

e Velar por la limpieza de |la bodega.

e Controlar los inventarios.

e Efectuar inventarios continuos.

e Verificar que sean enviados diariamente los reportes de bodega al jefe

inmediato.
IV REQUISITOS MiNIMOS PARA EL PUESTO
TiTULO PROFESIONAL Técnico en contabilidad o administracion
EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares
HABILIDADES Excelente nivel de atencion al cliente,

organizado, capacidad de planificar,
negociacién, comunicacion, trabajo en equipo,
flexibilidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 55
Perfil del Operario

1. INFORMACION BASICA

PUESTO Operario
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe de Produccion y Disefador
SUPERVISA A No aplica

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Los operarios estan implicados en los procesos de fabricacion, desde la fase de las
materias primas hasta completar el producto terminado. Se encargan de vigilar y
controlar la maquinaria.

111 FUNCIONES

e Tener buena vista y buena vision de los colores.

e Sentirse a gusto manejando maquinas.

e Tener conocimiento de la normativa de prevencién de riesgos laborales.
e Velar por la limpieza de |la bodega.

e Controlar los inventarios.

e Realizar el proceso de produccidn del producto.

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Técnico en confeccidn y moda
EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares
HABILIDADES Capacidad visual, buena forma fisica,

habilidades practicas, comunicacion, trabajo en
equipo, puntualidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Tercer Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 56
Perfil del Vendedor

1. INFORMACION BASICA

PUESTO Vendedor
JEFE INMEDIATO SUPERIOR Jefe Administrativo
SUPERVISA A No aplica

Il. NATURALEZA DEL PUESTO

Los operarios estan implicados en los procesos de fabricacion, desde la fase de las
materias primas hasta completar el producto terminado. Se encargan de vigilar y

controlar la maquinaria.

111 FUNCIONES

e Saber Escuchar y capacidad de atender a lo que dicen los clientes ademas de
comprender lo que en realidad quieren expresar o manifestar.
e Tener la capacidad de brindar buenas ideas en los momentos en que se las

necesita.

e Tener conocimiento de la normativa de prevencién de riesgos laborales.
e Conocer bien la empresa para la que trabaja.

e Conocer los productos.

e Promover la venta de productos.

e Montar la exhibicién de los productos.

e Mantener el orden y limpieza de los productos

IV REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Bachiller

EXPERIENCIA De 2 a 4 afios en cargos similares

HABILIDADES Excelente nivel de atencion al cliente,
organizado, capacidad de planificar,
negociacién, comunicacidn, trabajo en equipo,
flexibilidad, trabajar bajo presion.

FORMACION Segundo Nivel

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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3.3. Control de Gestién

3.3.1. Indicadores de gestion

Un indicador de gestion es una expresion cuantitativa cuyo proposito es

entregar informacion referente al grado de cumplimiento de una meta y en general

como se estd administrando la empresa.

Tabla 57
Indicadores de Gestion

Indice

Objetivos

Numero de Trabajadores
#T = Registro de Empleados

Sirve para establecer el nivel de
produccion de acuerdo al nivel de
ventas requerido

Indice de incremento de ventas

Valor reciente ventas
AV = ( : ) —1) %100
Valor Anterior ventas

Indica en qué porcentaje creci6 o
decrecio el periodo mensual las
ventas, este resultado es el punto de
inicio para analizar el
comportamiento negativo o positivo
de la gestion que se esta realizando

Productividad total

T Bienes totales generados en el periodo
" Insumos totales empleados en el proceso productivo

Productividad Parcial

Bienes totales generados en el periodo

Pp =
p Insumos parciales empleados en el proceso productivo

Sirven para medir la cantidad de
recursos que utilizan las empresas
para generar un producto.

Productividad del Capital

pC Ingresos por bienes del periodo

~ Valor total del factor de Capital en el periodo

Establece la eficiencia con que se
ocupan todos los bienes de capital
gue actdan en el proceso productivo

Productividad de Mano de Obra

Ingresos por bienes del periodo

Dar cuenta de la eficiencia del
factor humano dentro del proceso de

Horas — Hombre Ausente

% de ausentismo = -
Horas — Hombre trabajando

PMO = -,
Valor total de Mano de Obra en el periodo produccion
Se recomienda llevarlo de esta
. forma en
Ausentismo

todas las é&reas de la compafiia
utilizando los mismos periodos de
tiempo

En servicios
o N° de clientes que regresan
Productividad = -
N° total de clientes
o N° de clientes Nuevos
Productividad =

NUmero total clientes

Medir el porcentaje de aumento o
disminucion de los clientes de la
empresa y conocer qué porcentaje
de clientes nuevos tiene la empresa,

ademas se puede conocer las
variaciones que tienen en un
periodo.

Productividad

) Unidades no conformes
% Uniodades no conformes =

Uniades Totales Producidas

Este indicador ilustra el porcentaje
de las unidades totales producidas
que sali6 con no
Conformidades.
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Este indicador se describe al
porcentaje de materia prima que no
Porcentaje de desperdicio es utilizado y queda como
% de desperdicio de materia prima desperdicio, la intencion es llevar
Cantidad de MP desperdiciada | seguimiento de la cantidad de
= Cantidad MP Utilizada desperdicio que se genera en el
(en un periodo determinado) proceso de produccion.

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

3.4. Necesidades de Personal

Las necesidades de personal en la empresa para la ejecucion del proyecto son
de una némina conformada por 13 personas, tal como se muestra en la Tabla 53:

Tabla 58
Necesidades de Personal
Area Cargo Cantidad
Gerencia Director General 1
Contador 1
Administrativa Asistente contable 1
Asistente de compras 1
Jefe Produccion y Disefio 1
Produccion Operario 4
Bodeguero 1
e Jefe Comercial 1
Comercializacion
Vendedor 2
Total 13

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor
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CAPITULO IV
AREA JURIDICO LEGAL
4.1. Objetivos del estudio juridico legal

Determinar los alcances técnicos y econémicos relacionados con la normativa

legal que regule las instalaciones y operatividad del plan de negocios.
4.2. Determinacion de la forma juridica

Cuando se pretende crear una empresa, no es suficiente con tener la mejor
estrategia de negocio, sino se cuenta con una planificacion previa al proyecto,
dentro de esta etapa se debe incluir un aspecto fundamental para el bienestar de
las empresas. Es asi como, se hace referencia al concepto de la forma juridica “Es
la figura a través de la cual se tomaran las principales decisiones del negocio,
entre las que destacan, el financiamiento, los modelos gerenciales, los aspectos
fiscales, entre otros” (Risco, 2015, p. 35). De este modo, se enfatiza que la forma
juridica esta vinculada a los aspectos legales, juridicos y administrativos que

representan la estructura organizativa de toda empresa.

La forma juridica de una empresa esta representada por la identidad legal que
forman parte de la titularidad y la responsabilidad, por lo tanto pueden tener
caracter autobnomo, societario o cooperativo, dependiendo del tipo seleccionado

para el proceso de constitucion, este pudiera ser mas o menos complejo.

Asimismo, se hace referencia que las empresas tendran una forma juridica
individual si es propiedad de solo una persona. Donde el propietario responde ante
terceros con todos y cada uno de sus bienes, esto es, de forma ilimitada, pero cabe
resaltar que solo respondera con la cantidad que haya aportado en el momento de
su constitucion, es por ello, que en esos casos se hablara de responsabilidad
limitada (Emprende Pyme, 2017, p. 1). Segun este contexto, a continuacion, se
detallan los diferentes tipos de empresas societarias, las cuales estan constituidas

por mas de una persona:

86



e Lasociedad limitada
e Lasociedad an6nima
e Lasociedad comanditaria

e Lasociedad colectiva

Es importante sefialar que no todas las empresas son iguales, ni nacen en los
mismos contextos y por consiguiente tampoco tienen las mismas necesidades.
Dentro de este argumento, se hace referencia a los factores que condicionan la
eleccion de la forma juridica establecida por Emprender Pyme (2017) a saber:

1. Tipo de actividad de la empresa y sector en el que va a operar:
dependera de la actividad que ejerza la nueva entidad, asi como del
sector en el que se desarrolle, donde debera adoptar formas juridicas
concretas por exigencia legal.

2. Numero de participantes en el negocio: de acuerdo al namero de
individuos que participen en el proyecto se optara por cualquiera de sus
formas, como autonomas, sociedades o cooperativas.

3. Necesidades economicas propias del proyecto: existen diversos tipos de
sociedades que se obligan a disponer de un capital humano para poder
operar.

4. Relacion entre los socios: dependiendo del tipo de sociedad, se podra
restringir la participacién de nuevos socios 0 que se valore el aporte
economico de los ya existentes.

5. Responsabilidad de los participantes: la forma juridica también puede
variar si se restringe la responsabilidad del que participa, limitandose al

capital aportado o al patrimonio personal y social.

Para el caso de estudio, la empresa tendrd una forma juridica autonoma o
unipersonal, ya que la misma sera propiedad de una sola persona. EI nombre de la
empresa serd Mamy’s Shop, el cual esta relacionado con el objeto de la empresa,
que consiste en la produccion y comercializacién de ropa deportiva para mujeres

embarazadas.
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Gréfico 33 - Logotipo
Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

4.3. Patentes y Marcas
Registro de Marca Comercial

Las marcas comerciales “Son simbolos que permiten reconocer productos,
servicios, establecimientos industriales y comerciales en el mercado” (Vela,
Fernandez, Nogué, & Jimenez, 2015, p. 660). Por lo tanto, las marcas tienen
relevancia en el contexto del emprendimiento para cualquier empresa, por cuanto
permiten la diferencia entre la competencia y la construccion de una ventaja
competitiva sustentable. Asimismo, las innovaciones, bien sean de un nuevo
producto o la puesta en marcha de alguna idea de negocios, requieren ser

protegidas a través de una marca.

Dentro de esta premisa, y con la finalidad de formalizar la imagen de la nueva
empresa denominada Mamy's Shop, a través de la marca comercial, es necesario

realizar el registro respectivo de la misma, ante el IEPI (SENADI)

Cabe resaltar que para el tramite de solicitudes de registro, inscripcion o
concesion de derecho de Marcas, se debe desembolsar un valor de $ 208,00 USD,
igualmente la proteccion de la marca tiene una duracion de 10 afios, los cuales

posteriormente son renovables de manera indefinida, la renovacion se la puede
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realizar entre los seis meses antes 0 seis meses después de la fecha de

vencimiento.

A continuacion, se presentan una serie de pasos Y requisitos necesarios para el

tramite del registro de la marca, de acuerdo a lo establecido por Protectia, Patentes

y Marcas (2018)

1. Ingresar en la pagina del IEPI: www.derechosintelectuales.gob.ec

2. Seleccione PROGRAMA/SERVICIOS

3. Ingrese opcion CASILLERO VIRTUAL

4. Llene los datos que le solicitan en el CASILLERO VIRTUAL (Si es
persona natural ponga sus datos con su nimero de cedula de ciudadania
y si es persona juridica coloque los datos con el RUC de la empresa.

5. Una vez que haya dado este procedimiento le llegard a su correo el
usuario y contrasefia, asi como un enlace de MI CASILLERO para
proceder a cambiar la contrasefia; obteniendo su casillero virtual,

6. Después de haber realizado este procedimiento, regresar a la pagina
principal y usted podréa ingresar a SOLICITUDES EN LINEA.

7. Ingrese con su usuario y contrasefia

8. Ingrese a la opcion PAGOS

9. Opcién TRAMITES NO EN LINEA

10. Opcion GENERAR COMPROBANTE

11. Se despliega una plantilla que usted tiene que llenar los datos; le
solicitan que Ingrese el codigo o al menos 3 caracteres de la descripcion
de la Tasa de Pago (ingrese el cddigo 1.1.10.)

12. Ingrese los datos y boton GENERAR COMPROBANTE

13. Imprima el comprobante.

14. Asista al BANCO DEL PACIFICO a pagar la tasa de $16,00

15. Escanee los comprobantes de pago (tanto el que imprimio del IEPI,

como el que le entregaron en el Banco del Pacifico después de haber

pagado.
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16.

17.

18.

19.
20.
21.
22.

23.
24,
25.
26.

27.

Envié via mail a la siguiente direccidn foneticoquito@senadi.gob.ec, asi
como el NOMBRE EXACTO DE LA MARCA que desea verificar.

Se le enviaré el informe de blsqueda a su correo.

TRAMITE PARA EL REGISTRO DE LA MARCA

Una vez que usted verifique en el listado de marcas, que no esté

registrado o en tramite de registro el nombre de su marca.

Ingrese a solicitudes en linea con su usuario y contrasefia

Opcidn Registro

Del listado escoja la opcién SOLICITUD DE SIGNOS DISTINTIVOS
Proceda a llenar la plantilla que se va a desplegar en el sistema con los
datos de su marca

Después de haber ingresado los datos

Boton GUARDAR

Boton VISTA PREVIA

Boton GENERAR COMPROBANTE DE PAGO, que tiene un costo de
$208,00

Cancele en el Banco del Pacifico.

Luego de haber completado correctamente todos los pasos, en un plazo
de dos semanas, recibird respuesta de parte de la entidad, el cual

entregara un informe completo sobre la solicitud.

Otra forma, para la creacion y establecimiento de la empresa es a través de la

Superintendencia de Compafiias valores y seguros, donde se pueden constituir

compafiias por una o varias personas naturales o juridicas, mediante un tramite

simplificado sin costo, el cual tiene como objetivo impulsar la economia mediante

la formalizacion de los emprendimientos (Superintendencia de Compafiias

Valores y Seguros, 2020).

4.3. Licencias necesarias para funcionar y documentos legales (Patentes,

Inicio de Actividades, etc.)

Es importante contar con los permisos necesarios para el funcionamiento de la

empresa Mamys Shop, para lo cual se debe obtener la licencia Unica de
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Actividades Econdmicas, el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) y los

permisos respectivos por parte del Cuerpo de Bomberos de la localidad.

Pasos para obtener la Licencia Unica de Actividades Econémicas (Lexpro,
2019)

e Reservar un nombre.

e Elaborar los estatutos.

e Abrir una cuenta de integracion de capital
e Elevar a escritura publica

e Aprobar el estatuto.

e Publicar en un diario.

e Obtener los permisos municipales.

e Inscribir la compaiiia.

e Realizar la Junta General de Accionistas
e Obtener los documentos habilitantes

e Inscribir el nombramiento del representante.
e Obtener el RUC.

Pasos para obtener el Registro Unico de Contribuyentes (RUC) (Servicio
de Rentas Internas del Ecuador, 2015)

e Llenar los formularios 01A y 01B

e Escrituras de constitucion del nombramiento del Representante Legal o
Agente de Retencion.

e Presentar el original y entregar una copia de la cédula del Representante
Legal o Agente de Retencion.

e Entregar una copia de un documento que certifique la direccién del

domicilio fiscal a nombre del sujeto pasivo.

Procedimientos: el contribuyente se acerca a cualquier ventanilla de atencion al

contribuyente del servicio de Rentas Internas a nivel Nacional portando los
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requisitos antes mencionados e inscribe el Registro Unico de Contribuyentes
(RUC).

Asimismo, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 547 del COOTAD,
las empresas estan obligadas al pago anual del impuesto de patentes municipales
de acuerdo a lo establecido por Derecho Ecuador (2014) y a cumplir con los

siguientes parametros:

1. Las personas naturales, juridicas, sociedades nacionales o extranjeras,
con establecimientos en la jurisdiccion municipal metropolitana, que
ejerzan permanentemente actividades comerciales, industriales,

financieras, inmobiliarias y profesionales.

2. Esta disposicion de caracter general no hace distincion entre personas
naturales y juridicas obligadas y no obligadas a llevar contabilidad, para
los cuales el Municipio de Quito, establecié un calendario que fija
fechas limites para el pago sin recargos, de acuerdo al ultimo digito de

la cédula de identidad de los contribuyentes.

3. La obtencion de la patente, previa inscripcion en el registro que
mantendra, para estos efectos cada municipalidad, se le debera obtener
dentro de los treinta dias siguientes al dia final del mes en el que se
inician esas actividades o dentro de los treinta dias siguientes al dia

final del mes en que termina el afio.

4. Quienes no tramiten su patente hasta esas fechas o lo hagan después,

deberan pagar los respectivos intereses.

5. La tarifa del impuesto se establece en funcion del Patrimonio Neto con
el que opere el sujeto pasivo dentro de la circunscripcion territorial del
DMQ. Se entiende por patrimonio neto la diferencia entre el total del
activo vy total del pasivo, en base a registros publicos que corresponden

al ejercicio inmediatamente anterior.
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6. La tarifa minima es de diez dolares y la maxima de veinticinco mil

dolares de los Estados Unidos de América.

A continuacion, se detallan los requisitos para la obtencion de permisos por
parte del Cuerpo de Bomberos, para el caso de la empresa Mamy’s Shop se
encuentra enmarcada en el permiso tipo A. De igual forma, cabe destacar que el
permiso del Cuerpo de Bomberos, se emite en la ciudad de Quito, Ecuador, a todo
local previo a la aprobacion de su funcionamiento, se otorga de acuerdo a la
actividad y al tipo de riesgo que represente para la empresa, la cual se detalla a
continuacion de acuerdo a lo publicado a través de (Foros Ecuador, 2013).

Tipo A

Empresas, industrias fabricas, bancos, edificios, plantas de envasados, hoteles
de lujo, centros comerciales, plantas de lavado, cines, bodegas empresariales,

supermercados, comisariatos, clinicas, hospitales, escenarios permanentes.
Tipo B

Aserraderos, lavanderias, centros de acopio, gasolineras, mecanicas,

lubricadoras, moteles, hostales, bares, bodega de viveres, discotecas, casinos.
Tipo C

Almacenes en general, funerarias, farmacias, boticas, imprentas, salas de
belleza, ferreterias, picanterias, restaurant, heladeria, cafeteria, panaderia,
distribuidoras de gas, juegos electronicos, vehiculos repartidores de gas, tanqueros

de liquidos inflamables, locales de centros comerciales.
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CAPITULO V
AREA FINANCIERA

5.1. Objetivo Financiero

Describir a través de indicadores los resultados de la situacién financiera de la

empresa, que permitan conocer la rentabilidad y liquidez en la realidad actual y

poder pronosticar la evolucion en el tiempo, para la toma de decisiones de la

gestion de la empresa, no solo para los accionistas, sino también para los

potenciales inversionistas.

5.2.  Plan de inversiones

Para la puesta en funcionamiento de la empresa Mamy’s Shop dedicada a la

produccién y comercializacion de ropa deportiva y moda para mujeres

embarazadas es necesario disponer de una inversién inicial de $ 71.142,22, como

se aprecia en la Tabla 54.

Tabla 59
Resumen de Inversiones

1. RESUMEN DE INVERSIONES

DETALLE VALORES
Activos Fijos 39.293
Activos Diferidos 830
Capital de Trabajo 31.019
INVERSION TOTAL 71.142,22

Fuente: Investigacion de campo
Elaborado por: El Autor
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Tabla 60
Capital de Trabajo

CAPITAL DE TRABAJO 31.019,22
CREDITO 7.533,35
Crédito otorgado 180 dias 7.533,35
UTILES DE OFICINA 527,50

9 |Agendas 6,00 54,00
10 |LA&pices de costura 2,50 25,00
5  |Papel de molde de costura 15,00 75,00
Tijeras 15,00 60,00

Set de costura 12,50 62,50

13  |Esferos color negro (docena) 5,00 65,00
Perforadora 4,00 24,00
Grapadora 4,00 24,00

12 |Papel bond A4 (resmas) 5,50 66,00
12 |Carpetas doble aro 3,50 42,00
12 |Clips (caja 100 unidades) 2,50 30,00
UTILES DE ASEO 136,50

6 |Liquidos de limpieza presentacion galon 6,25 37,50
6 Desinfectantes Natural 7,50 45,00
6 Escobas 3,50 21,00
6 |Dispensador Jabon Liquido 500ml A. Inox. Lujo rellenable 5,50 33,00
PUBLICIDAD 3.105,75
Publicidad 3 meses 3.105,75
ARRIENDO 1.350,00
Avrriendo oficina 3 meses 1.350,00
SUELDOS Y SALARIOS PREPAGADOS 18.366,12
Sueldos y Salarios 3 meses 18.366,12
TOTAL 71.142,22

Fuente: Investigacién de campo
Elaborado por: El Autor
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5.3. Plan de financiamiento

Luego de haber determinado el valor requerido para la inversion inicial del
proyecto, es necesario detallar la forma de su financiamiento, bien sea con

recursos propios, ajenos 0 mixtos.

a) Forma de financiamiento

Tabla 61

Forma de Financiamiento

D RIPCIO OTA D PARCIAL (% OTAL (%
Recursos Propios

Efectivo 15.472,15 21,7% 21, 7%
Bienes

Recursoso de Terceros
Prestamo Privado
Prestamo Banacario 55.670,07

Total 71.142,22

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

La empresa aportard de capital propio $15.472,15 y de capital prestado la
diferencia de $55.670,07 que conformaran el aporte inicial de la inversion
requerida.

Condiciones de crédito

De este modo el valor de crédito asciende a una cifra de $55.670,07 financiada

por la (Corporacion Financiera Nacional , 2019), como se muestra en la tabla 67.

Tabla 62
Condiciones de Crédito CFN

Monto 55.670,07

Periodo Anual Semestral
Interés 12% 6%
Plazo 5 afios
Periodo de pago 10 plazos
Forma de amortizacion Dividendo constante

Fuente: (Corporacidon Financiera Nacional , 2019)
Elaborado por: EI Autor
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Amortizacién

La tabla de amortizacion del crédito permite validar los valores a cancelar de

forma trimestral, tanto del interés como del dividendo constante.

Tabla 63
Tabla de Amortizacion

TABLA DE AMORTIZACION.

PERIODO  CAPITAL INTERES DIVIDENDO SALDO
0 55.670,07
1 4.240,46 3.292,88 7.533,35 51.429,61
2 4.491,29 3.042,06 7.533,35 46.938,32
3 4.756,95 2.776,40 7.533,35 42.181,37
4 5.038,32 2.495,03 7.533,35 37.143,05
5 5.336,34 2.197,01 7.533,35 31.806,72
6 5.651,98 1.881,37 7.533,35 26.154,74
7 5.986,30 1.547,05 7.533,35 20.168,44
8 6.340,39 1.192,96 7.533,35 13.828,05
9 6.715,42 817,93 7.533,35 7.112,64
10 7.112,64 420,71 7.533,35 0,00
TOTAL 55.670,07 19.663,41 75.333,48

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

5.4 Calculo de Costos y Gastos

Se detallan los costos y gastos que se estima se incurran dentro de la empresa
para asegurar la produccion y distribucion de ropa deportiva y moda para mujeres

embarazadas, valores que se refleja en la Tabla 59.
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a) Detalle de costos

Tabla 64
Detalle del Costo

ANO 1 1 1
DESCRIPCION Unidades/ | Costo
Unitario

Metros $ TOTAL FIJOS VAR.
MATERIA PRIMA
Materiales parablusas | 1214  224] 271983; - S 271983
Materiales para pantalones 9838 279| 27.44824 - 1 27.44824
Materiales para ropa deportiva 11595 2,83 3281351 | 3281351
Materiales para vestidos 11700 2,63 30.771,76 i 30.771,76
Materiales para chompas 12860 2,80| 37.164,75 | 37.164,75
SUBTOTAL 130.918,09 i - 1130.918,09
MANO DE OBRA DIRECTA
Operarios 4] 8492,31] 33.987,24 - 33.987,24
SUBTOTAL 33.987,24 | - 33.987,24
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF)
Mantenimiento y reparacion activos 5| 34466 1.72330i 1.723,30i -
Depreciacion Maquinarias 1 l......]..332860: 332860}
Servicios basicos operacion 4 345  1.380,00 ; - 1 1.380,00
Uniformes operativos 2 90 180,00 180,00 -
SUBTOTAL 6.611,90 5.231,90 1.380,00
TOTAL GENERAL 171.517,23]  5.231,90 | 166.285,33

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

En las tablas siguientes se detallaran los costos que influyen en la produccion y
distribucién de ropa deportiva y moda para mujeres embarazadas, sobre este
aspecto se hace mencién a los sueldos operativos, mantenimiento y reparacion de

activos y el costo de la materia prima.
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Tabla 65

Detalle de Sueldos Operativos

INGRESOS
CANT. CARGO
SUB TOTAL TOTAL
1 Jefe de Operacion y Disefio 400,00
1 Bodeguero 400,00
4 Operarios 400,00
TOTAL 1.200,00  2.400,00
PROVISION
ES
TOTAL COSTO MANO | MANG
PATRONAL , MANO
X1 | XIv FI(:\?I'E\ISDE%SViE VACé‘g'ON PROVISIONE DE OBRA DE
s MENSUAL <
11,15% ANO 1
6.523,
44,60| 33,3| 33,3 143,59 6.523,
44,60| 33,3| 33,3 143,59 20.923
2.830,77| 33.969

Fuente: (Ministerio de Trabajo , 2019)
Elaborado por: EIl Autor
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Tabla 66

Mantenimiento y reparacion de equipos
REPARACION Y MANTENIMIENTO - GASTO/COSTO

CONCEPTO TIPO VALOR (% ANUAL| ANO1 ANO 2 ANO 3 ANO4 | ANOS5
MUEBLES YENSERES GASTO 166900 0,0%| 0,00] 0,00 0,00| 0,00 10,00
EQUIPOS DEOFICINA GASTO | . 3800 0,0%| 0,00 0,00 0,00| 0,00 10,00
EQUIPOS DE COMPUTACION  [GASTO 3.120,00 3,0% 93,60 93,60 93,60 93,60 93,60
MAQUINARIA Y EQUIPOS COSTO 34.466,00 50%| 1.72330] 1.723,30| 1.723,30| 1.723,30| 1.723,30
TOTAL 39.293,00 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90
Imprevistos 0,0% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
TOTAL 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90| 1.816,90

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Tabla 67
Depreciacion de Activos de Produccion
VIDA UTIL % DE « 4 q ~ ~
DETALLE DEL BIEN (AR0S) VALOR DEPRECIACION ANO 1 ANO 2 ANO3 ANO 4 ANO5

MUEBLES Y ENSERES 10 280,00  10,0% 28,00 28,00 28,00 28,00 28,00
EQUIPOS DE OFICINA 10 0,00{ 10,0% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
EQUIPOS DE COMPUTACION 3 0,00[ 333% 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
MAQUINARIA'Y EQUIPOS 10 33.006,000  10,0% 3.300,60! 3.300,60! 3.300,60 3.300,60! 3.300,60
TOTAL 33.286,00 3.328,60 3.328,60 3.328,60 3.328,60 3.328,60

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

Para los afos siguientes se aplicara el método de linea recta, cada afio del proyecto,

3.328,60 en activos del area de produccion.
b) Proyeccion de Costos:

A continuacién, se detalla la proyeccion de costos segun la tasa de inflacion del
1,65%, tasa promedio del Banco Central del Ecuador (2018), la proyeccion de costos

permite estimar el uso racional de los recursos materiales, humanos y financieros
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Tabla 68
Proyeccion de Costos

DESCRIPCION ANO 1 1 1JANO?2 2 2|AN03 3 3|AN0 4 4 405 5 5
TOTAL | FIJos | VAR | TOTAL | FJOs | VAR | TOTAL | FJOS | VAR. | TOTAL | FlJos | VAR | TOTAL | FOS | VAR

MATERIAPRIMA
Materials para bluses 211981 . 271983| 2941420 - L 294142 316908 .316908] 340282 340282( 360262; - | 364062
Materiaes para pantalones 2144824 | 2144824| 2068641 | 2068641| 3198606, 3198606 UUT0, 33120 3676982, | 3676982
Materiaes para fopa deportiva 3281351 | 3281351| 3486435 | | 3486435 3691520 | 3691520 3896604 | 38.966,04| 4101689 | 4101689
Materials para vestidos 077176 | 3077L76| 3387319 | 3387319|  35.865,73 e8| 918627 | 3785827 39.85081 3085081
Materiales para chompas 3716475 ! | 37.16475| 39.48755] | 3048755 41.81035: | 4181035 44.133,14E | 4413314| 4645594 | 46.455,94
SUBTOTAL 130.918,09 130918.09] 14085292 ' 140852.92] 149746427 149746 42| 158.70747] 158,707 47] 167.736,09 | ' 167.736,09
MANO DE OBRA DIRECTA
Operarios 33.987,24 | 3398724 3454735 | 3454735| 3511669 | 35.11669] 3569541 - 35.69541] 3628367 | 36.28367
SUBTOTAL 33.987,24 - 3398724 3454735 C u54735] 3511669 | 35.11669] 3569541 - 35.69541] 3628367 | 36.28367
COSTOS INDIRECTOS DE FABRICACION (CIF)
Mantenimiento y reparacion activos 1723301 172330 - 1723301 172330 - 1723307 172330 - 1723301 172330 - | 173300 1723301 -
Servicios biisicos operacion 1.380,00 - | 138000| 149041 - 1 149041] 160409 - 1160409 172011 - o] 184155 - L 184155
Depreciacion de Activos Fijos 332860 332860 332860 332860 332860 332860 332860 332860’ 332860 332860
Uniformes operativos 180,00 180,00 - 180,001 180,00 - 18000 180,00 - 18000 180,00 - 18000F 180,00 .
SUBTOTAL 6611901 523190 138000] 672231 523190 149041] 683599 523190 160409 695301] 523190 172011] 7073451 5231907 184155
TOTAL GENERAL 17151723|  5.231,90{ 16628533 | 182.122,58| 5.231,90] 176.890,68| 191.699,10] 5.23190] 186.467,20] 201.35590| 5.231,90 196.124,00{ 211.09322 | 5.231,90 205.861,32

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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¢) Detalle de Gastos

A continuacién, se presenta un detalle de los gastos que se genera en las
diferentes &reas administrativa, ventas y financiera; los mismos que son necesarios para

la puesta en marcha de la empresa.
Gastos Administrativos

Dentro de los gastos administrativos se detallan las cuentas que permitiran
realizar una produccion de calidad, para satisfacer las exigencias de los clientes
potenciales.

Tabla 69
Gastos Administrativos

RESUMEN - GASTOS ADMINISTRATIVOS

INFLACION 1,65% 1,65% 1,65% 1,65%
DETALLE \\[e}! ANO 2 ANO 3 ANO4  ANOS
Gastos Sueldos Administrativos | 17.971,94| 18.268,12| 18.569,18| 18.875,20| 19.186,26
Depreciacionactivos fijos | 1.328,70| 132870 | 132870 1.328,70| 1.328,70
|Amortizacion gastos de constitucion | 166,00 166,00 166,00] 166,00| 166,00 |
Gasto Utilesde Oficina | ~ 6.330,00] 6.43432| 6.540,36| 6.64814| 6.757,70)
Gasto Utilesde Aseo |  1.63800] 1.66499| 1.692,43| 172032 174868
Gasto Arriendo 5.400,00| 548899 557945 5.671,40| 5.764,86
|Gasto ServiciosBasicos | 140400 1427,14| 145066 1.47456] 1.498,86
Mantenimiento y reparacion activos 93,60 93,60 93,60 93,60 93,60
TOTAL GASTOS ADMINISTRATIVOS | 34.332,24 | 34.871,86 | 35.420,37 | 35.977,93 | 36.544,67

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

Gastos Ventas

Dentro de esta partida se incluye el gasto requerido para la publicidad que se
contratara para dar a conocer el producto al mercado competitivo, asi como los sueldos

de los vendedores.

102



Tabla 70
Gastos de Ventas

RESUMEN - GASTOS DE VENTA

DETALLE VALOR MENSUAL

ANO 1

ANO 2

Castossueldos ventas 203227  24.38724) 24.78914| 2519767| 25.612,92| 26.03503)
Gasto publicidad 1.03525  12.423,00| 12.627,73| 12.83584| 13.047,37| 13.262,39
TOTAL GASTOS DE VENTAS 36.810,24| 37.416,87| 38.033,50] 38.660,29] 39.297,42

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

Gastos Financieros

Dentro de los gastos financieros, se toma en cuenta los gastos de interés del crédito

bancario misma que es otorgado por la Corporacién Financiera Nacional (CFN).

Tabla 71
Gastos Financieros

Gastos Financieros

Periodo

© 00 N o O B~ W DN -

[EEN
o

TOTAL

Semestral

3.292,88
3.042,06
2.776,40
2.495,03
2.197,01
1.881,37
1.547,05
1.192,96
817,93
420,71
19.663,41

Interés

Anual

6.334,95

5.271,43

4.078,38

2.740,02

1.238,64

19.663,41

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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d) Proyeccion Gastos

A continuacion, de detalla la proyeccidn de gastos segun la tasa de inflacion promedio
del 1,65%, por un periodo de cinco afios, cifras que pertenecen a las areas administrativa,

ventas y financiera.

Tabla 72
Proyeccion de Gastos
01 1 1/AR02 2 JA03 3 JA04 4 {05 5 5

DETALLEDEGASTOS ToTAL | FOS | VAR, | TOTAL | F0s | VAR | TOTAL | Fos | var [ TotAL | mos | var. | ToAL | Fuos | vaR.
GASTOS ADMINISTRATIVOS
Gastos Sueldos Adinitatvos v monul - | waen] wose] - | mseoss[ s8] - | 1ema] wemal - | 1918626] 19186%
Depreciacon actiosfps ] X I X ) ) O 2 X O B ..
Arortzzcin gasos de corstiocon 600] w600 - | 1600 1seg0] - 600) 6| - | e600[ 60| - | 16600] 16600
Gasto Utes e Ofiia oanm| 6x000) - | ese| eamp| - | esnoz| eszs| - | eeeu| eeu| - | emin| 67n0
Gasto Utls e Aseo 16mo0] 1ew00| - | eeege| 1eeag| - | iemas| tewm| - | imod| wm| - | Lsss| 17
Gasto And sano0| sang| - | same| samee| - | ssmss| ssmas| - | senido| sendo| - | 57e4@| 576486
Gast Senviis Bisics tdoo] taoe0| - | nama] vaemml - | vasoge| 1snes| - | 1amse| 14mss| - | 149886| 14988
Mantenimiento y reparacidn activos 93,60 93,60 . 93,60 9360 . 9360 93,60 - 93,60 93,60 - 9360 93,60
SUBTOTAL uana| waa] - [ uerss] aeng| - | mewy| maoy| - | meomw] mmm] - | wsuer| s
GASTOS VENTAS
Casto pubided non] nmn] - | neon] vern] - | ness| ness] - | soy] wuy] - | wwna] e
Gast steHos e verta w2l - anmone] wmmn| - | saoier| mager| - | metog| men| - | 1326239] 126239
SUBTOTAL woi02] sese] - [ wasg] s - [ seomm] smonm| - | meon] meon] - [ wwel nwa
GASTOS FINACIEROS
Gasto tetés oaags] 6] - | somm] samas] - | ameae] aomss] - [ amom] omom] - | 1amed] 123
SUBTOTAL oaags] 6] - | saum] samas] - | amea] aomms] - [ amom| omom] -] 1amed] 1o
TOTAL GASTOS nang] mane] - | seom] meeoss] - [ menas| msnas] - | mama] manma] - | mosoms] mosnns

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Mano de obra

Se detalla el costo de la mano de obra del recurso humano necesario para el
funcionamiento de la organizacion, valores que se refleja, en las siguientes tablas de la
misma manera su calculo de las provisiones.

Tabla 73
Mano de Obra Mensual y Provisiones Mano de Obra

COSTO MANO  COSTO MANO
NGRSO PATRONAL | s | v :Ss’g\)/i VACACIONES LCF:K/L DEOBRA DEOBRA
CARGO SBU TOTAL 11,15% ’ MENSUAL ANO 1
Administrativo 397,66 1.260,50 17.971,94
Director General 650,00 650,00} 72,48 5417 | 54,17 - 54,17 234,98 884,98 10.619,78
Asistente Contable 400,00 400,00 50,18 375 375 - 375 162,68 612,68 7.352,16
Operativo 362,8 2.832,27 33.987,24
Disefiador 400,001 400,00 44,6 3333 3333 - 32,83 144,09 544,09 6.529,08
Bodeguero 400,001 400,00 44,6 33,33 33,33 32,83 144,09 544,09 6.529,08
Operarios 400,001 1.600,00 44,6 33,33 3333 - 32,83 144,09 1.744,09 20.929,08
Comercial 432,27 2.032,27 24.387,24
Asistente de Compras 400,001 400,00 446 33,33 33,33 - 32,83 144,09 544,09 6.529,08
Encargado de tienda 400,00 400,00 44,6 3333 33,33 - 32,83 144,09 544,09 6.529,08
Vendedor 400,001 800,00} 44,6 3333 3333 - 32,83 144,09 944,09 11.329,08
Total 5.050,00 1.192,73 6.125,04 76.346,42

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor
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Depreciacion

Se calcula la pérdida de valor que sufren los activos fijos por el uso durante su vida
atil, esto se contabiliza como un gasto para la empresa. Para su célculo se aplicara el

meétodo lineal.

Tabla 74

Depreciacion de Activos Administrativos

VIDAUTIL % DE . o q . i
DETALLE DEL BIEN wios) | VAOR lomrecuoon| AROL | A2 | ANOS | AO4 | AROS

MUEBLES Y ENSERES 10 138900 100% 13390  13390]  13go0]  13890] 13890
EQUIPOS DE OFICINA 10 38,00 10,0% 380 380 380 380 380
EQUIPOS DE COMPUTACION 3 312000 333% | 104000 104000 104000 104000 104000
MAQUINARIA Y EQUIPOS 10 146000]  10,0% 14600 146000 14600 14600 146,00
TOTAL 6.007,00 132870] 13870 132870 13870 132870

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

5.5. Calculo de Ingresos

Los ingresos de la empresa estan basados en la produccion y comercializacion de
ropa deportiva y moda para mujeres embarazadas, calculo realizado en base al

porcentaje de produccion, segun el afio y al promedio de precio ya que se trata de cinco

productos.
Tabla 75
Calculo de Ingresos
DETALLE Afio 1
) ) Cantidad 42.936
Ropa deportiva y moda para mujeres )
$/ Unid 6,95
embarazas
usD 298.190,54
Total, Ingresos x Ventas 298.190,54

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor
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Tabla 76
Detalle del Costo de Utilidad

ANALISIS PRECIOS DE VENTA
DETALLE UND ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Materia prima MP 3,05 3,09 3,10 3,11 3,13
Mano de obra directa MOD 0,79 0,76 0,73 0,70 0,68
Costos indirectos de fabricacion CIF 0,06 0,06 0,06 0,06 0,06
TOTAL COSTO 3,90 3,91 3,89 3,87 3,86
Gasto de ventas 0,86 0,82 0,79 0,76 0,73
Gastos administrativos 0,81 0,83 0,80 0,75 0,72
TOTAL GASTO 1,66 1,65 1,59 151 1,45
TOTAL COSTO + GASTO 5,57 5,56 5,47 5,38 5,31
PORCENTAJE DE UTILIDAD% 30% 32% 33% 34% 36%
UTILIDAD $ 1,38 1,75 1,82 1,85 1,89
PRECIO UNITARIO 6,95 7,31 7,29 7,23 7,20

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Proyeccion de Ingresos

Se reflejan las ventas en los cinco afios del proyecto, de este modo en el Gltimo afio

del proyecto los ingresos alcanzaran un valor de $372.738,18.
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Tabla 77

Proyeccion de Ingresos

D O POR A AR O
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD 2.530 2.688 2.846 3.004 3.162
Blusas $/UND 4,99 4,99 4,99 4,99 4,99
USD 12.623 13.412 14.201 14.989 15.778
TOTAL INGRESO X VENTAS 12.623 13.412 14.201 14.989 15.778
D O POR A AR O
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD 8.784 9.333 9.882 10.431 10.980
Pantalones $/UND 5,99 5,99 5,99 5,99 5,99
USD 52.616 55.905 59.193 62.482 65.770
TOTAL INGRESO X VENTAS 52.616 55.905 59.193 62.482 65.770
- O POR A AR O
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD | 10541 11.200( 11858 . 12.517) . 13.176
Ropa deportiva $/UND 7,10 7,10 7,10 7,10 7,10
USD 74.840 79.517 84.195 88.872 93.550
TOTAL INGRESO X VENTAS 74.840 79.517 84.195 88.872 93.550
R O POR A AR O
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD 10.541 11.200 11.858 12.517 13.176
Vestidos $/UND 5,50 5,50 5,50 5,50 5,50
USD 57.974 61.598 65.221 68.845 72.468
TOTAL INGRESO X VENTAS| 57.974 61.598 65.221 68.845 72.468
- . ») . - A\ A ™, .
DETALLE ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
CANTIDAD 10.541 11.200 11.858 12.517 13.176
Chompas $/UND 9,50 9,50 9,50 9,50 9,50
USD 100.138 106.396 112.655 118.913 125.172
TOTAL INGRESO X VENTAS 100.138 106.396 112.655 118.913 125.172
TOTAL GENERAL 298.190,54 316.827,45| 335.464,36| 354.101,27| 372.738,18

Fuente: Investigacion propia

Elaborado por: El Autor

La proyeccion de ingresos, se basa en el porcentaje de crecimiento del sector, para el

caso de estudio corresponde a 6,25%, de acuerdo a las cifras publicadas por el Distrito

Metropolitano de Quito (2016), multiplicado por el precio de venta al publico.

Con el incremento paulatino de la produccién anual, los costos de produccién se

reducen e incrementan la utilidad, lo que demuestra que la empresa obtiene utilidades en

el periodo de los 3 afios.
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5.6. Flujo de Caja

El flujo de caja es un estado financiero, donde se colocan las entradas y salidas

estimadas de dinero en el periodo del proyecto, con la finalidad de determinar los

indicadores financieros como: el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Retorno

(TIR).

Se estiman flujos positivos de efectivo, una vez que se proyectan las entradas y

salidas de recursos financieros.

Tabla 78

Flujo de Caja Proyectado

ESTADO DE FLUJOS NETOS DE CAJA PROYECTADO

ANOS 1ALS5
EN DOLARES
ANOS

DESCRIPCION ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS OPERACIONALES 298.190,54 316.827,45 | 335.464,36 354.101,27 372.738,18
Recuperacion por ventas 298.190,54 316.827,45 | 335.464,36 354.101,27 372.738,18
EGRESOS OPERACIONALES 241.165,01 252.916,62 | 263.658,28 274.499,42 285.440,60
Pago a proveedores 130.918,09 140.852,92 149.746,42 158.707,47 167.736,09
Gastos Operativos 40.599,14 41.269,66 41.952,68 42.648,43 43.357,13
Gastos de ventas 36.810,24 37.416,87 38.033,50 38.660,29 39.297,42
Gastos de administracion 32.837,54 33.377,16 33.925,67 34.483,23 35.049,97
FLUJO OPERACIONAL (A - B) - 57.025,53 63.910,84 71.806,09 79.601,85 87.297,58
INGRESOS NO OPERACIONALES 71.142,22 - - - - -
Créditos a contratarse a largo plazo 55.670,07
Aportes de capital 15.472,15 - - - - -
EGRESOS NO OPERACIONALES 71.142,22 31.645,71 34.324,46 37.387,22 40.815,90 43.915,33
Pago de intereses - 6.334,95 5.271,43 4.078,38 2.740,02 1.238,64
Pago de crétitos a largo plazo 8.731,75 9.795,27 10.988,32 12.326,68 13.828,05
Pago de participacion de utilidades trabajag 7.379,38 8.571,71 9.934,95 11.461,07 12.840,64
Pago de impuestos - 9.199,63 10.686,06 12.385,57 14.288,13 16.007,99
Capital de Trabajo 31.019,22 - - - - -
Adquisicion de activos fijos 39.293,00
Otros egresos 830,00 - - - - -
FLUJO NO OPERACIONAL (D - E) - (31.645,71) (34.324,46)|  (37.387,22) (40.815,90) (43.915,33)
FLUJO NETO GENERADO (C - F) 25.379,82 29.586,37 34.418,87 38.785,95 43.382,26
SALDO INICIAL DE CAJA 25.379,82 54.966,20 89.385,06 128.171,01
SALDO FINAL DE CAJA (G + H) 25.379,82 54.966,20 89.385,06 128.171,01 171.553,27

Fuente: Investigacion prop
Elaborado por: El Autor

ia

Dado que el proyecto se estima para 5 afios y los activos fijos presentan una vida util

de 10 afios, se incluye la depreciacion en gastos operativos, ya que estos activos

pertenecen al giro del negocio. Asi mismo, cuando se elabora el flujo de caja proyectado

para los siguientes 5 afios, se deben incluir en el afio 10, la reposicion de estos activos,

ya que se reconoce que en algin momento en el futuro el activo que se ha comprado

tendra que ser reemplazado, aunque sea al final del periodo de evaluacion. Por lo tanto,
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se compensard este costo eventual por reemplazar ese activo con la amortizacion que se
registra durante el periodo de vida Util. La amortizacion no requiere que se gaste dinero
en efectivo durante el periodo en que un activo se amortiza. Sin embargo, cuando se
tiene que comprar un activo, el dinero en efectivo tendré que ser gastado. El flujo de
efectivo asociado con la compra de un activo aparecera en el estado de flujo de efectivo,

pero su amortizacion no.

También, el flujo de caja proyectado no solo se elabora para informacion interna de
la empresa y toma de decisiones sino también a la hora de solicitar financiamiento del
banco, mediante este flujo de caja proyectado se le informa al banco como se pagara ese
financiamiento tomando en consideracion los intereses a pagar. EI monto otorgado se
colocé en la parte de ingresos no operacionales, ya que es un dinero que estara
disponible pero no proviene de la actividad econdmica, las cuotas a pagar y los intereses
de manera separada se colocaron en el renglon de egresos no operacionales

especificamente en la parte de financiamiento.
5.7. Punto de Equilibrio

Segun Madrigal (2012) la determinacion del punto de equilibrio en valores se realiza

mediante la aplicacion del siguiente formulario:

COSTOS FIJOS

PE= COSTOS VARIABLES
VENTAS
82.709,33
PE= . 166285,33
i 298190,54
82.709,33
PE= 0,442352104
PE= 186.976,22
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Para el célculo del punto de equilibrio en unidades se utiliza la siguiente formula:

COSTOS FIJOS

PVQ - CVU
82.709,33

PEQ= 6,95 - 3,0491
82.709,33

PEQ = 3,90

PEQ = 21.230

El punto de equilibrio en valores es de $186.976,22 y en unidades 21.230 prendas,

estos volumenes en su conjunto forman la base para que el negocio opere sin pérdida.

Punto de Equilibrio

PUNTO DE EQUILIBRIO

250.000

200.000 / //
PES = 186.976,22 délares
PEQ = 21.230 Unidades
150.000 4 —
o<
S
Q
o
100.000
-—.:p'.- R e
50.000
0
0 10.000 20.000 30.000 40.000 50.000 60.000 70.000 80.000 90.000  100.000
CANTIDADES
= = = COSTOFUO  =weeeeees COSTO VARIABLE VENTAS

m=====_COSTOS TOTALES

Gréfico 34 Punto de Equilibrio

Fuente: Madrigal (2012)
Elaborado por: El Autor
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5.8. Estado de Resultados Proyectado

Luego de obtener el detalle de los costos, gastos e ingresos del proyecto, se
elabora el estado de resultados proyectado, donde se reflejara la rentabilidad estimada
de la empresa.

Tabla 79

Estado de Resultados Proyectado
ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO
ANOS 1 AL 5
EN DOLARES

DESCRIPCION ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

Ingresos por ventas 298.190,54 316.827,45 335.464,36 354.101,27 372.738,18
(+) |Otros ingresos - - - - -
(=) |TOTAL INGRESOS 298.190,54 316.827,45 335.464,36 354.101,27 372.738,18
(-) |Costos de Ventas 171.517,23 182.122,58 191.699,10 201.355,90 211.093,22
(=) |UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 126.673,31 134.704,87 143.765,26 152.745,37 161.644,96
(-) |Gastos de Ventas 36.810,24 37.416,87 38.033,50 38.660,29 39.297,42
(-) |Gastos Administrativos 34.332,24 34.871,86 35.420,37 35.977,93 36.544,67
(-) |Gastos Financieros 6.334,95 5.271,43 4.078,38 2.740,02 1.238,64
(=) |UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 49.195,89 57.144,71 66.233,01 75.367,14 84.564,24
(-) |- 15% de Participacion Trabajadores 7.379,38 8.571,71 9.934,95 11.305,07 12.684,64
(=) |UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 41.816,51 48.573,00 56.298,06 64.062,07 71.879,60
(-) |25 % Impuesto a la Renta 9.199,63 10.686,06 12.385,57 14.093,65 15.813,51
(=) [UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 32.616,87 37.886,94 43.912,48 49.968,41 56.066,09

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

El 25% para una empresa unipersonal que recién estd comenzando sus actividades
econdmicas; representa un pago por concepto de impuestos muy alto considerando que
existen otras alternativas para reducir este pago; pero tambiéen le otorga a la empresa una
base solida y credibilidad en el sistema financiero para acceder a créditos empresariales
de montos altos; ya que la declaracién de Impuesto a la Renta es uno de los requisitos y
entre mayor sea el pago mayor es el monto del crédito; en cuanto a una proyeccion
como una sociedad, seria después de estos 5 afios si se mantienen las proyecciones
econdmicas que se ha establecido, o podria plantearse antes si la demanda se incrementa

y Se necesita una inversion rapida de capital.

En cuanto a realizar la comercializacion como una persona natural seria una de las
mejores opciones si deseamos reducir el pago de impuestos, ya que calculariamos el
pago del impuesto a la renta a partir de la base imponible y usando la tabla del IR para
personas naturales en este caso para el afio 1 tendriamos un valor a pagar de 3.985,98 lo

que representa una reduccion del 56,67%, es decir de 5.213,65.
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5.9. Evaluacion Financiera
a) Indicadores

Todo proyecto de una empresa o institucion antes de llevarse a cabo o de invertir en
él, debe tener una tasa minima de ganancia sobre la inversion la cual se denomina tasa

minima aceptable de rendimiento.

Para determinar la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR), es esencial
tener en consideracion los factores que influyen en el desarrollo del negocio, se aplicara
el siguiente procedimiento (Urbina, 2010).

TMAR = (% Préstamo* TIA) + (RP*%RIP) + IF

TIA= Tasa de Interés Activa, RP= Recursos Propios, RIP= Riesgo de Inversidn Pais
IF= Inflacién Promedio

TMAR= (78,25%.11,83) +(21,75.21%)+1,65

TMAR= 9,26+4,57+1,65

TMAR= 15,47
Tabla 80
TMAR
Préstamo en % Tasa Activa Recursos Riesgo Inflacién
de la Inversién Propios en % de
la Inversion
78,25% 11,83% 21,75% 21,00% 1,65%
i=15,47% Tasa Minima Aceptable de Rendimiento

Fuente: (Urbina, 2010, p. 89)
Elaborado por: El Autor

De este modo, se obtiene una Tasa Minima Aceptable de Rendimiento (TMAR) del
15,47% la cual se usara para el calculo de los indicadores financieros. Es importante
resaltar que la tasa activa de interés fue tomada del Banco Central del Ecuador, al igual

que el riesgo pais, que se encuentra actualmente en 21% solo por encima de Venezuela

112



y Argentina. Asimismo, el indice inflacionario se obtuvo del promedio de los Gltimos 5

afnos.
a.1) Valor Actual Neto (VAN)

La determinacion del Valor Actual Neto (VAN) “(...) es necesario para llegar a
determinar la viabilidad del proyecto y se lo puede obtener mediante la siguiente
formula”. (Urbina, 2010, p. 90).

FNC
VAN = -1 + ¥
Tabla 81
Valor Actual Neto (VAN)
ARos FNC 1 +i)™n Valor Actual
0 -71.142,22 71.142,22
1 25.379,82 1,1547 21.979,14
2 29.586,37 1,3334 22.188,91
3 34.418,87 1,5397 22.354,40
4 38.785,95 1,7779 21.815,39
5 43.382,26 2,0530 21.131,14
TOTAL 38.326,7

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EI Autor

Una vez calculado el valor actual neto, se obtuvo un valor de $84.574,53

determinando la factibilidad del proyecto por obtener un resultado positivo.
a.2) Tasa Interna de Retorno

El calculo de la Tasa Interna de Retorno (TIR) “Es necesario para llegar a determinar
la rentabilidad del proyecto y se lo puede obtener mediante la siguiente formula, donde
el Valor Actual Neto (VAN), llega a ser igual a cero”. (Urbina, 2010, p. 92)

FNCi  FNCy L FNCy

TIR= A+ (A+k)2 T (1+k)

— Inversién Inicial =0
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Desarrollo:

25.379,82 29.586,37 34.418,87 38.785,95 43.382,26
_ + + + + - 71.142,22
(1+0,1547)T  (1+0,1547)%2  (1+0,1547)3  (1+0,1547)%  (1+0,1547)5

TIR = 34,45%

A.3) Beneficio Costo

El costo beneficio se considera como “Una herramienta que permite medir la
relacion de los costos y beneficios que se desarrollan dentro del proyecto y de esta
manera se determina su rentabilidad por la inversion realizada” (Aguirre, 2013, p. 55).

Tabla 82
Beneficio — Costo
ARos Flujo de Caja Neto Inversién Realizada
1 25.379,82 71.142,22
2 29.586,37
3 34.418,87
4 38.785,95
5 43.382,26
TOTAL 171.553,27 2,41

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

El resultado obtenido del céalculo Beneficio — Costo (171.553,27/71.142,22) es de
2,41, esto significa que por cada dolar que se invierte, se obtiene una utilidad de $ 1,41;
al término de los 5 afios para los cuales esta inversion estd estimada. Pero para
asegurarnos que esta relacion de beneficios a inversion; nos genera un verdadero retorno

analizaremos también su relacion con los indicadores de rentabilidad teniendo que:
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Rentabilidad Neta Margen Bruto

Beneficio neto Ventas — Coste de Venta
RN = MB =
Ventas Ventas
B 56.006,09 MB - 372.738,18 — 211.093,22
~372.738,18 B 372.738,18
RN = 0,15 _ 161644,96
~372.738,18
MB = 0,43

En cuanto al margen bruto, en donde se analizan los ingresos menos los costos de
ventas, y se obtuvo un margen del 0,43 o el 43% de las ventas o ingresos se convierten
en beneficios, donde se puede observar un valor alto, que indica que se tiene una gran
posibilidad de cubrir gastos operativos, intereses de deudas y gastos tributarios
generados por la empresa; se debe tener cuidado por cualquier eventualidad externa o
interna que reduzca este porcentaje, que pueda generar pérdidas. Por otra parte, la
rentabilidad neta, muestra que el 0,15 o el 15% de las ventas se convierten en un
beneficio neto es decir una utilidad, por lo mismo, de cada ddlar que se invierta se

tendra un retorno de 0,46 ctvs.

Finalmente, al analizar tanto el beneficio — costo como los indicadores se tiene un
retorno de la inversion bastante bueno, ya que, permite generar utilidades, ademas de

recuperar lo invertido; por los tanto la viabilidad de este proyecto es positiva.
A.4) Periodo de recuperacion

El calculo del periodo de recuperacion (PRI), determina la inversion que se espera
sea recuperada en su totalidad en el afio 3. Sin embargo, se puede observar que, para el
final del afio 2, la inversibn se encuentra en un porcentaje cercano al 80% de
recuperacién, por lo cual, se considera como un aspecto positivo para el proyecto,
debido a que, en un corto plazo la empresa producird margenes de utilidades

importantes, tal como se sefiala en la tabla 82:
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Tabla 83
Periodo de Recuperacion

Afios FNC FNC Actualizado FNC Actualizado
0 -71.142,22 -71.142,22 -71.142.22
1 25.379,82 21.979,14 -49.163,08
2 29.586,37 22.188,91 -26.974,16
3 34.418,87 22.354,40 -4.619,76
4 38.785,95 21.815,39 17.195,63
5 43.382,26 21.131,14 38.326,76

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor

b) Ratios

Indicador mediante el cual se puede saber la capacidad de la empresa para solventar

obligaciones economicas en el tiempo proyectado.

1) Liquidez
Tabla 84
Liquidez
Liquidez Férmula Afo 1 Afo 2 Afio 3 Afo4  Afob5
Pfueba Activos Corrientes - 5,95 6,78 7,20 7,58 8,13
Acida Inventarios /Pasivo Corriente

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: El Autor

Mediante el calculo de la ratio de liquidez, se determina que la empresa al transcurrir

del tiempo presentara una solvencia econémica alta para cubrir las deudas que se

generen por terceros.
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2) Rentabilidad

Mediante al célculo de la rentabilidad, se estima que la empresa en un quinto afio se
genere un margen operacional del 23%, lo que pudiera beneficiar su desarrollo dentro

de un mercado altamente competitivo.

Tabla 85
Rentabilidad
Rentabilidad Férmula Ao AAo Afo Afo  Afob5
1 2 3 4
Margen Operacional Utilidad Operacional / 17% 18% 19% 21% 23%
Ventas
Rentabilidad Netade  Utilidad Neta / Ventas 11% 12% 13% 14% 15%
Ventas
Rentabilidad sobre el ~ Utilidad Neta / 58% 39% 31% 27% 23%
Capital Patrimonio
Rentabilidad sobre la  Utilidad Neta / Activos 24% 22% 22% 22% 21%

Inversion (Activos)

Totales

Fuente: Investigacion propia
Elaborado por: EIl Autor
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CONCLUSIONES

Una vez realizado el andlisis completo y exhaustivo relacionado al mercado actual

sobre la oferta y demanda, referente a los articulos y prendas exclusivas para mujeres

embarazadas, especificamente en el norte de la ciudad de Quito, Ecuador, a través de las

encuestas realizadas, se pudo constatar que existe una gran demanda para este sector, la

cual se encuentra insatisfecha, para lo cual se planted un plan de negocios, que permita

cubrir este tipo de demanda a través del mercado competitivo, desde estas premisas se

puede concluir:

En el &rea de marketing se propone cubrir en una proporcion significativa el
segmento de mercado, relacionado con la confeccion y fabricacion de prendas
deportivas y de moda especializada para mujeres embarazas; para ello, se
iniciara con la produccion de cinco articulos fundamentales: blusas,
pantalones, ropa deportiva, vestidos y chompas, a partir de la informacion

recabada en el estudio de mercado realizado.

El estudio realizado en el area de produccion permitio obtener los detalles de
los procesos de disefio, fabricacion y comercializacion, la distribucion de
planta, los equipos y maquinarias, asi como la capacidad productiva posible y
la fuerza de trabajo requerida para su puesta en marcha, cabe resaltar, que la
proyeccion de los niveles de produccion se van incrementando con el
transcurrir de los afios, debido a que, la demanda del segmento de ropa para
mujeres embarazadas se encuentra insatisfecho en un porcentaje bastante

elevado.

El analisis estratégico, relacionado con la organizacion y gestion de negocio,
identifica oportunidades significativas de mercado, por no existir
competencia, asimismo el organigrama estructural y funcional no es muy
jerarquico, lo que permite tener mayor flexibilidad sobre los cambios del

entorno.
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Luego de verificar los procesos y tramites para la legalizacion vy
formalizacion de la empresa, a través del area juridica y legal, se establecio
que estaré constituida como entidad de persona natural, por ser una empresa

pequefa y de caracter unipersonal, bajo la razén social Mamy’s Shop.

Finalmente, luego de realizar un estudio financiero amplio, se obtuvieron
resultados positivos que permitieron obtener, un valor actual neto (VAN) de
$38.326,76 y una Tasa Interna de Retorno (TIR) de 34,45%, por lo cual, con
estos indicadores se demuestra su factibilidad del plan de negocio establecido

en el estudio.
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RECOMENDACIONES

Sobre el estudio de mercado realizado, se establecen las siguientes recomendaciones

con la finalidad de lograr resultados satisfactorios en el tiempo, con la puesta en marcha

de Mamy’s Shop:

Es necesario la ejecucion y puesta en marcha del proyecto, por cuanto se
pudo constatar que existe un nivel de demanda insatisfecha, razén por la cual,
se recomienda profundizar en la segmentacion del mercado, al conocer las
preferencias del producto de manera sistematica, ir ajustando el producto y
con él, la sostenibilidad del negocio.

Elaborar los productos de acuerdo a la calidad demandada de manera que se
pueda cubrir las exigencias cambiantes de los clientes, es por ello, se
recomienda siempre mantener un estudio permanente de mercado y poder
conocer cuales son las prendas que tienen mas demandas, y realizar siempre
actualizaciones en los disefios de las diferentes prendas, para estar siempre a

la vanguardia de la innovacion y la moda actual.

En los procesos de disefio, fabricacion y comercializacion se deben aplicar de
forma efectiva la planificacion, ejecucion y control de los procesos
administrativos, para de esta forma, alcanzar con las metas propuestas de
forma eficiente, y lograr los mayores beneficios para la entidad, ademas,
aplicando una buena administracion, se pueden detectar cualquier
inconveniente o problematica y realizar los correctivos pertinentes, es decir,

contribuye con una mejor toma de decisiones para la gerencia.

Mantener un estudio sistematico del contexto en que se desarrolla el negocio,
de este modo se pueden adoptar decisiones oportunas en beneficio de la
entidad, igualmente se recomienda realizar estudios del entorno, para estar

atento al ingreso de nuevos competidores.
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Tener dentro de la planificacion las fechas previstas, para cumplir con los
tramites juridicos necesarios, en las diferentes Instituciones y organizaciones
necesarias, tales como el SRI, Bomberos, entre otras, para operar bajo las
normas de legalidad, y con los permisos pertinentes para el funcionamiento
de la nueva empresa, de igual forma, se recomienda realizar un registro, de la
marca, ya que es un poco mas rapida y mas efectiva para una empresa que va

a iniciarse.

Dar paso a la implementacién del negocio ya que se ha demostrado su
factibilidad financiera, segun los principales indicadores financieros: VAN,
TIR, Estados de Resultados Proyectado, y el Periodo de recuperacion.
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ANEXO 1. Encuesta de satisfaccion al cliente

CUESTIOMARIO PROCESOS DE SATISFACCHIMN

Margue |8 respuesta que considers comacta en kas siguientes opdores:

ICAST L CAST
WLCA [WUNCA  [VECES| SIEMPERE|
ITEM FREGLUNTAS 1 2 E] L
Jonnidem que [ empresa Brinda wmo oam
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slnrrhas o que be antren s pedhdos solioradng &
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iLa micrrmscien oo % brnda b aepmsa e
opartma v adecuda sobre tus mequerimsisniosT

CAPACTDAD DE RESPUESTA

E] pemonal que represanta a by empresa esd
disponible para ooanter v capacitar a les chantes?

i

iElmao dal pervonal do 12 sxapresa com los chentes
%5 comsddarado v ammbleT

TE] pancnal Oe B sepres g DIl e al
clisnt predens ma imagen de homestided v
comfianga?

SECUEIDAD

Cmando sengo probismas con &l pedide acode 2 [
SIETe Y 54 gue encoacrand b mejores solucionessT

L SR PropOrcion. & S RpTewaants s
TReCIISO S DeCwarics, heoramiants: o incnmanins
veficiontes pam tenar 1m bun desarveedis on by
FtEncicn?T

T S R e T e
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4 |ge s T
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13
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14
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tabajo comemsntss pars todos s clisnes?

CGracias por mu colaberacian
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