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RESUMEN EJECUTIVO

La Empresa “O--Glan” se encuentra constituida y establecida en la ciudad de Ambato,
sector Camino el Rey y Sagoatoa, su mismo nombre se le retom6 como marca que en
la actualidad es reconocida a nivel del &mbito local y nacional gracias a su trayectoria
en la fabricacion de prendas de vestir, se ha previsto crear una linea de vestir en
chaquetas en Denim Stretch, ajustada al torso, con manga larga, solapas y bolsillos,
abierta por delante y pantalones que poseerdn rasgos con caracteristicas de etnias

rurales de la region, sierra centro.

Por esta razon el actual “Proyecto de Emprendimiento” se ha enfocado a incrementar
los ingresos de la Empresa “O--Glan”, y crear una linea de vestir Denim Stretch con
caracteristicas ancestrales, indumentarias que buscaran despuntar en el mercado local

y nacional.

Los datos arrojados por el mercado objetivo estdn compuestos por la poblacion
econdémicamente activa comprendida entre las edades de 19 a 34 afios. De acuerdo a
las encuestas realizadas y el analisis basado en indicadores econémicos financieros, se
establece que el proyecto es factible y rentable por cuanto existe la demanda y la oferta

de los recursos.

El resultado de la investigacion efectuada se proyecta a la: “CREACION DE UNA
LINEA DE VESTIR UTILIZANDO TEXTILES ANCESTRALES DE LAS
COMUNIDADES INDIGENAS DE LA PROVINCIA DE TUNGURAHUA”, con la vision

de comercializar un nuevo producto y asi repuntar su participacion en el mercado ecuatoriano.

PALABRAS CLAVES: EMPRENDIMIENTO, INDUSTRIA TEXTIL, TEXTILES
ANCESTRALES, EMPRESA “O--GLAN”.
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ABSTRACT

The company "O -~ Glan" is incorporated and established in the city of Ambato, sector
Ficoa, its name was retaken as a brand that at the moment is recognized at the local
and national level thanks to its trajectory in manufacturing Of clothing, it is planned
to create a line of clothing in Denim Stretch jackets, tight to the torso, with long
sleeves, flaps and pockets, open in front and pants that will feature traits with
characteristics of rural ethnic groups in the region, Sierra Centro.

For this reason, the current "Entrepreneurship Project™ has focused on increasing the
income of the Company "O -+ Glan", and creating a line of denim Stretch dress with

ancestral characteristics, clothing that seek to excel in the local and national market.

Data from the target market are made up of the economically active population
between the ages of 19 and 34. According to the surveys applied and analysis based
on financial economic indicators, it is established that the project is feasible and

profitable because there is demand and supply of resources.

The result of the investigation is projected to: "CREATING A LINE OF CLOTHING
USING ANCESTRAL TEXTILES OF THE INDIGENOUS COMMUNITIES OF
THE PROVINCE OF TUNGURAHUA", with the vision of commercializing a new

product and thus recover their participation in the Ecuadorian market.

KEYWORDS: ENTREPRENEURSHIP, TEXTILE INDUSTRY, ANCESTRAL
TREXTILES, COMPANY “O--GLAN".
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CAPITULO |

PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 Definicion del problema de investigacion

En la actualidad los procesos de salvaguarda y transmision de las culturas originarias
no estan solo en manos de los pueblos y nacionalidades, disefiadores mestizos también
han asumido esta responsabilidad, hablando de identidad a través de la indumentaria
con conceptos urbanos y contemporaneos, actualmente los nuevos emprendimientos
de disefio son el portaestandarte de las innovaciones patrimoniales y culturales que no
afectan al legado ancestral, por el contrario se ayuda a la difusion de las tradiciones de
distintos pueblos indigenas que contribuye al fortalecimiento de la identidad como

pais.

Actualmente las tiendas estan llenas de “ropa corriente”, mientras las mujeres de
culturas originarias visten piezas Unicas, bordadas a mano, que cuestan hasta unos mil
ddlares; la industria textil ecuatoriana a diferencia de otros paises en la region no se
caracteriza por poseer una fuerte industria textil, debido a la carencia de materias
primas, la alta carga impositiva, y las medidas proteccionistas han devenido en el

decrecimiento de la industria textil.

Esto ha motivado a los empresarios a ecuatorianos busquen alternativas de
crecimiento y modernizacion textil, a través de la innovacion constante y el desarrollo
de nuevos productos y tecnologias con la finalidad de generar un aumento de la
industria de la confeccion y la sustitucion de importaciones. Dentro de este escenario
la planificacion estatal del gobierno a través de la secretaria nacional de planificacion
SENPLADES vy el Plan Nacional del Buen Vivir 2013- 2017, se ha planteado los
siguientes objetivos estratégicos que buscan alcanzar lo estipulado en la carta Magna
del Estado Ecuatoriano, el cuél es nombrado en 18 ocasiones en toda la Constitucion

Politica de la Nacion.



En este orden de ideas la importacion de materia prima para la confeccion ha permitido
al sector textil ecuatoriano tenga un crecimiento constante durante los ultimos afios,
pese a esto la desaceleracion econdmica, los males estructurales, el exceso de personal
y la falta de tecnificacion han afectado duramente el sector textil, “la industria se ha
visto afectada también por el mercado negro creciente en las zonas de fronterizas del
norte y el sur y los productos traidos de paises como China, Colombia y Peru”.

(Velasco, 2012, p.4).

El Buen Vivir no es en ninglin caso una extravagancia o recurso retérico. El hecho de
gue haya sido plasmado en la Carta Magna como un principio fundamental es resultado
de un largo proceso de rescate, blsqueda y construccion (aun vigente) de un nuevo
modelo de vida y organizacién socio econémico. Es producto de una vision del mundo
gue postula la imperante necesidad de establecer nuevas formas de relacionarnos como
seres humanos, con nuestro entorno natural y social, con el fin de cohabitar de forma
armonica, dejando atras la cultura de depredacion predominante en el mundo moderno,
gue ha colocado al ser humano en una posicion de jerarquia frente a las otras formas de
vida, para llegar a reconocernos como parte de una red ecoldgica, un delicado tejido
vital en el que todos los seres estamos interconectados y somos interdependientes.

El plan Nacional de Desarrollo contempla doce objetivos estratégicos, Yy en los que se
enmarca la presente investigacion son:

Obijetivo 8. Consolidar el sistema econdémico social y solidario, de forma sostenible
Diagnostico.

Obijetivo 9. Garantizar el trabajo digno en todas sus formas.

Objetivo 10. Impulsar la transformacion de la matriz productiva. (Carrasco, 2017, p.2)

Desde ese punto de vista en este contexto cabe recalcar los planes y acciones que el
Gobierno nacional ha instituido con la finalidad de generar las estrategias y
lineamientos de los proceso con la finalidad de alcanzar las metas que imponen estos
objetivos, como son la creacién de la agencia Pro Ecuador, una institucion creada con
la finalidad de incentivar y capacitar a los pequefios, mediano y gran industriales para
equilibrar la balanza comercial e impulsar exportaciones, asi como también los

cambios de matriz productiva y energética.

Lamentablemente la culturizacion, el desarrollo de nuevas tecnologias de la
informacidn y comunicacion, y la globalizacion ha logrado que la moda anglosajona,

el estilo europeo predominen en los escaparates de las grandes tiendas y boutiques en



la provincia de Tungurahua, especificamente en el canton Ambato, el sector textil se
ha olvidado de nuestras raices étnicas.

Es ahi donde se crea una oportunidad para la creacion de una linea de vestir
especializada en textiles ancestrales, que permita al consumidor reafirmar su identidad
nacional, reinventado la tradicién ecuatoriana, mediante la utilizacién de bordados
artesanales  tradicionales de las diferentes comunidades de la provincia de

Tungurahua.

El trabajo aborda a la problemética del proyecto de emprendimiento, a una industria
textil (nuevo concepto, nuevas caracteristicas propias y contextuales). Actualmente
existen dificultades de supervivencia de los negocios en el mercado capitalista
ecuatoriano, sobre todo aquellos que provienen del mercado familiar, que no pasan
solamente por la consecucién de capital o la gestion de los recursos, sino en la poca y
casi nula planificacion de la estrategia comunicativa para crear un nuevo producto,
segun Salcedo (2014) considera que: “nuestras prendas son cada vez mas baratas,
siguen modas cada vez rapidas y cada vez producen y se compra mas ropa
corriente. Todo responde a un nuevo sistema de la moda que parece que ha venido para
quedarse la moda rapida”. (p.34). Existen una gran variedad de marcas de
indumentarias que producen colecciones de moda cada 8 dias, por ello los consumistas
estan pendiente para adquirir cuando el costo es bajo y de baja calidad, esto ha
generado una ropa desechable que se esgrime poco y luego asoma en los basureros,
creando contaminacion y el consumidor no toma en cuenta esta realidad a la hora de

comprar.

La globalizacion es un procedimiento lucrativo que trajo estabilidad economica para
algunas empresas que crean moda rapida, pero contrajo una inestabilidad por cuanto
varios sectores se afectaron con este sistema como es el artesanal, por ello es preciso
la innovacion del sistema de la moda y el aparecimiento de la moda con la creacion de
una linea de vestir utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas de la provincia
de Tungurahua, se ofrecera productos textiles sustentables en armonia y consonancia con el
entorno, a la vez se desarrollara lineas de productos en base a disefios propios con la marca

“O--Glan” cubriendo la necesidad del cliente.
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Gréfico 1. Arbol de problema: causa - efectos
Fuente: Empresa “O--Glan”
Investigado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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La empresa "O- Glan™ actualmente no ha logrado despuntar en su mercado objetivo
satisfacer necesidades actuales de los clientes, el segmento de mercado es poco
abastecido y con gran demanda de productos corrientes que ha generado una
acumulacién de stock en mercaderias por la competencia existente con los mismos
productos, a la vez se ha disminuido su rentabilidad y finalmente se va perdiendo su
marca en el mercado, en vista de la necesidad de la empresa, ha sido procedente
efectuar una analisis critico relacionando causa y efecto, entre las causas se ha
detectado que tienen a culturizacion de proyectos de inversion para la produccion de
indumentarias ancestrales por el limitado conocimiento técnico para el desarrollo de
proyectos de inversion, el escaso estudio de mercado ha coartado las fuentes de
financiamiento para el emprendimiento de estas poblaciones, como de sus
empresarios, es notorio encontrar insuficiente mano de obra calificada en procesos
textiles como bordados y disefios, se necesita innovacién en las industrias textiles,
sobre todo capacitar en cada circuito de los pueblos indigenas porque tienen poca o

nula innovacién de disefios en prendas e insumos.

Esto ha generado efectos como la existencia de la competitividad igual o superior
frente a otras empresas por el mercado no abastecido, llevando al cierre de pequefios
talleres artesanales y quedando solo los Unicos poblados Otavalo, Saraguro y Salasaca
en menor grado los centros de exposicioén de productos textiles étnicos. Esta es la
consecuencia del poco interés de disefiadores por el desarrollo de prendas de vestir
con tendencia indigena sin embargo en la actualidad el cambio conductual, y las
formas de pensamiento, ha hecho que ciertos entendidos en el mundo de disefio vean
la oportunidad en crear una linea de ropa con tendencia étnica debido que de acuerdo
con datos, segun CEPAL (2014) en el Ecuador el 7% de su poblacion es indigena es
decir, un millon de personas, ademés en Latinoamérica el 8,3% de la poblacion es
indigena alrededor de unos 42 millones de personas, lo cual sin duda es un nicho de
mercado interesante e importante que debe capacitarse para evitar la limitada o nula
rentabilidad en sus negocios, y no ocupar periodos de tiempo excesivamente largo para
la elaboracidn de las prendas textiles, si el personal, y con los conocimientos recibidos

puedan fabricar una linea de vestir ancestral de alta calidad



1.2 Matriz de involucrados

Tabla 1. Matriz de involucrados

GRUPOS
Empresa ""O - Glan"

Proveedores

Clientes

Competencia

Profesionales del disefio

Instituciones y programas estatales.
SEPS
IEPS
MIES
MIPRO
INEN
INEC
CORPEI ECUADOR
EXPORTA FACIL
SRI

Fuente: Empresa “O--Glan”
Investigado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

INTERESES
Crear una nueva linea de
ropa con tendencia étnica

Obtener el poder de compra
y negociar con los
proveedores

Obtener productos de buena
calidad a precios razonables

Segmentar el mercado
Mayor nimero de
participantes

Disefiar productos de alta
costura'y moda con
tendencias ancestrales.

Impulsar el desarrollo de la
industria en el pais.

Sello Hecho en Ecuador.
Impulsar la asociatividad y la
produccion.

Recaudacion de impuestos

PROBLEMAS PERCIBIDOS
o Falta de personal
Capacitado.
o Sustitucion de materias primas

e Limitado nimero de
proveedores de tejidos de lana
y bordados

o Calidad
e Maquinaria poco tecnificada.
e Costos de materias primas

o Costos
e Materias primas
o Desarrollo de productos

e Escasa mano de obra

e Engorrosos tramites
burocréticos y altos tiempos de
espera.

ACTITUDES
Cooperacion.
Trabajo en Equipo.
Investigacion y
desarrollo

Tiempos de entrega
Responsabilidad
Satisfaccion
Compromiso

Confianza
Seguridad
Responsabilidad

Innovacioén
Productividad
Eficiencia

Innovacion
Productividad
Eficiencia

Proteccién de la
industria nacional.
Cooperacion
Institucional.
Obligacion Tributaria

RECURSOS LIMITACIONES
Ferias nacionales e internacionales

Canales de distribucién
Financiamiento

Art 17 del capitulo 5 de la ley del
consumidor

Programas nacionales

Personal

Ley organica de economia Popular
y Solidaria
Ley Orgénica de la produccion
Ley Orgéanica de Justicia laboral y
reconocimiento del trabajo del
hogar.
Cadigo tributario.



Anélisis alternativas de solucion (argumentacion de la necesidad social de la

creacion del emprendimiento).

Este analisis identifica las principales estrategias que a continuacion se especifica.
Lograr que la Comunidad de Salasaca sea un sector que impulse el surgimiento y
desarrollo de emprendedores y de empresas innovadoras con potencial exportador
que contribuyan a la transformacion de la matriz productiva y al fortalecimiento de
las bases competitivas de la economia, al despliegue de talento innovador,

agregacion de valor a los productos y a la generacién de empleo productivo.

La Empresa "O -- Glan" debe producir suficientes indumentarias utilizando textiles
ancestrales y con una gran variedad de los productos chaquetas y pantalones, de
igual manera colaboradores para la comercializacion, esto lleva al incremento de la
oferta, puesto que la competencia actualmente no cumple con estos requerimientos
de la creacion de una linea de vestir como se propone crear en la empresa en

mencion.

La Empresa "O -- Glan" debe implementar una nueva linea de indumentaria en su
produccién textil y contar con mano de obra cualificada y con los conocimientos
ancestrales en disefio y bordado ademas de poseer proveedores con una alta gama
de inventarios en telas y colores con costos bajos en materias primas.

La creciente demanda de productos acordes a las necesidades del cliente
aumentara el nimero de empresas y la rentabilidad de los mismos asi como también
se captara clientela y se atendera a un sinnumero de clientes que no se encuentran
satisfechos con la competencia satisfaciendo sus necesidades con la oferta del
mercado actual.

La creacion de la nueva linea de ropa con tendencias étnicas ancestrales por parte
de La Empresa "O - Glan", permitird a la empresa satisfacer las necesidades
insatisfechas de los clientes y ser pionero en un mercado local y nacional poco
explotado, a la vez va de la mano con la funcion social buscando la innovacion y

el cambio de la matriz productiva y su agenda de desarrollo territorial.



CAPITULO 1l

DESCRIPCION DEL EMPRENDIMIENTO

2.1 Nombre del emprendimiento

“Creacion de una linea de vestir utilizando textiles ancestrales de las comunidades

indigenas de la provincia de Tungurahua”
2.2 Localizacion geogréfica

La Empresa "O -- Glan", se encuentra ubicada en la ciudad de Ambato en las calles

Camino EI Rey y Sagoatoa, parrogquia Huachi Loreto.

A UCHO ’ =]

-
\WWaneduy

Figura 1. Localizacién
Fuente: (Garcia, D.F., 2016)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)



2.3 Justificacion

En el afio 2017 la sociedad se ha ido deslindando de las costumbres ancestrales de
los pueblos y la esencia cultural del Ecuador se va desvaneciendo, por esa razon
surgio la idea de emprendimiento por la necesidad de rescatar una parte del pasado
de estas comunidades indigenas, recopilando informacion sobre técnicas
ancestrales de pintura, bordado sobre tela, que existieron en el Ecuador y alrededor
del mundo para poder analizarlas y tratar de conocer todo lo que envuelve esta
técnica ya que todos los pueblos que practicaban este arte lo hacian de forma
distinta, por lo cual este trabajo brinda el beneficio de difundir conocimiento acerca
de como los pueblos ancestrales decoraban su vestimenta, porque al estudiar todo
lo que envuelve a la indumentaria de una cultura se puede conocer mas sobre ésta.
Por Ej., para la presente investigacion se ha tomado como referente a la comunidad
Salasaca, donde ya casi la practica de esta técnica es solo un recuerdo, pero si se
logra impulsar y revalorizar dicha costumbre antigua, ellos podrian seguir
conservando la decoracién de sus prendas y manteniendo vida en su tradicién y

costumbres.

Con este trabajo se pretende cambiar el pensamiento de las personas, es decir, en
cuanto a que se debe valorar la cultura ecuatoriana y no la extranjera, fomentar el
sentirse orgullosos de las costumbres en decoracion textil del Ecuador y que no se
alejen de las raices que los identifican ante el mundo entero, porque si no solo serian
una copia de paises extranjeros. Tal es la importancia de la presente investigacion
que puede ayudar a la definicion de un concepto amplio en cuanto a la identidad
cultural Salasaca, pues existe muchos aspectos dentro de la decoracion de la
vestimenta que pueden ser objetos de estudio para en base a toda la informacion
recaudada se pueda crear nuevos proyectos, como la implementacion de una nueva
linea de vestir en chaquetas en Denim Stretch, ajustada al torso, con manga larga,
solapas y bolsillos, abierta por delante y pantalones que poseeran rasgos con
caracteristicas de etnias rurales de la region, sierra centro. La nueva linea se

convierte en un factor determinante para la rentabilidad a nivel empresarial,



actualmente las empresas no pueden pasar desapercibidas limitando el crecimiento;
desde ese punto de vista el ‘“Proyecto de Emprendimiento” se ha enfocado a
incrementar los ingresos de la Empresa “O--Glan”, y crear una linea de vestir Denim
Stretch con caracteristicas ancestrales, indumentarias que buscaran despuntar en el

mercado local y nacional.

La creacion de esta nueva linea busca dar respuestas eficientes, eficaces y efectivas
para potenciar el mercado en general, es por ello que la implementacion de este
nuevo producto ancestral deberd poseer un lineamiento innovador, y retomando

segun la Constitucion Politica del Ecuador en su articulo 21, que sefiala:

Las Personas tienen derecho a construir y mantener su propia identidad cultura,
a decidir sobre su pertenencia a una o varias comunidades culturales y a expresar
dichas elecciones, a la libertad estética ; a conocer la memoria histérica de sus
culturas y acceder a su patrimonio cultural; a difundir sus propias expresiones
culturales y tener acceso a expresiones culturales diversas. (UNESCO, 2008, p.2)

Si la carta magna de la Nacion procura respetar los derechos irrenunciables e
indivisibles, es necesario crear lineas de pensamiento que coadyuven a que este
derecho sea plasmado en todo a cuanto sea posible mantener la cultura y las
creencias ancestrales de este pueblo multiétnico y cultural, es necesario y urgente
establecer estrategias que coadyuven a detener el proceso de a culturizacion, que se
da béasicamente por el uso de nuevas tecnologias de la comunicacion que han
contribuido significativamente a la importacién de culturas foraneas destruyendo

poco a poco pero de forma sistematica nuestra identidad.

La aculturacién es el resultado de un proceso en el cual un pueblo o grupo de gente
adquieren una nueva cultura o aspectos de la misma, generalmente a expensas de
la propia cultura. A diario se suscitan procesos de aculturacion en diferentes niveles
y diferentes espacios, durante este proceso existe un intercambio de elementos
culturales entre distintos grupos sociales. Las causas socioecondmicas, se relaciona
con la situacion laboral, los salarios, la falta de trabajo en relacidn al pais de origen,
y las expectativas construidas sobre los paises de destino. Las causas politicas,
tienen directa relacion con la inestabilidad o estabilidad de los paises tanto de
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origen como de destino y las causas culturales, que estan relacionado con los mitos
gue se construyen en los paises de destino, como también de todo la concepcién
que se ha construido alrededor de los paises de origen, pudiendo ser vistos positiva
0 negativamente. (Arellano, 2014, p.1).

Desde este punto de vista se considera las tendencias de moda estan en un contexto
como son: la cultura Emo y la cultura del Rock, han influenciado significativamente
en los poblados indigenas y en la mayoria de ciudades del Ecuador, generando un
fendmeno que se lo conoce como aculturizacion, haciendo que los jovenes y las
jévenes indigenas del Ecuador, abandonen paulatinamente sus vestimentas
tradicionales por prendas de vestir similares a las que traen estés culturas, ademas
la carencia total de innovacion en las prendas hacen que los jovenes piensen que
vestirse con sus atuendos tradicionales sea aburrido y discriminatorio, este ultimo
por la idiosincrasia de un pueblo que no aprende de su historia y que no acepta sus

raices.

Parafraseando “El diario Independiente la Hora” en su Publicacién del 31 de Enero
del 2011, se manifiesta que el fenémeno de la desculturizacion o mas conocida por
la raza indigena como aculturacion, estd, literalmente, desintegrando a las
comunidades debido a que sus costumbres, tradiciones, vestimenta, alimentacion y
su idioma materno, sufren una fusion hispana y extranjera, la que deben y estan
obligados a seguir para educarse y con ello poder subsistir y mejorar su calidad de
vida. En igual forma Francisco Masamalin, técnico del Movimiento Indigena de
Tungurahua (MIT), sostuvo que las raices culturales no se perderan nunca, pero lo
que si se extinguiria en un periodo no tan lejano, son las costumbres ancestrales que
han sufrido varias mutaciones y adaptaciones, entre ellas, el Inti Raymi (Fiesta del

Sol), el cual se adapté al modernismo y hoy es una celebracion como cualquier otra.

Una de la causas de la aculturacion es la migracion, la cual se produjo entre los afios
1970-2005, donde gran cantidad de indigenas buscaron nuevos rumbos en paises
europeos y en Norteamérica, donde aprendieron nuevas costumbres, segun datos de

la Direccion Intercultural Bilinglie de Tungurahua, otra de las causas es la
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educacién hispana, donde los indigenas aprendieron otras lenguas y con ello sus
costumbres. Angel Chuncha, encargado del Area Técnica de la Direccion
Intercultural Bilinglie de Tungurahua, dijo que mas del 50 por ciento de jovenes
indigenas de esta provincia, que esta compuesta por 95 comunidades indigenas; 25
organizaciones; y 120 cabildos, se educaron en escuelas y colegios de habla
hispana, siendo esa una de las razones por la cual tuvieron que aprender el idioma

espafol y con ello comenzaria la aculturacion en la colonizacion.

Parafraseando la version de Angel Chuncha, se manifiesta que el idioma espafiol en
primera instancia antes que el quichua, que es la lengua madre de las comunidades
indigenas que desde 1970, aproximadamente, sirvié solo para comunicarse con sus
padres y abuelos, y en algunos casos, no ser mal vistos por ellos. Debido a éstas y
mas razones se produjo la aculturacién, donde es notable que cambiaron el pantalon
blanco por un jean y las alpargatas por zapatillas de marcas reconocidas. Chuncha
aseverd que el fendmeno es inevitable por los indigenas contemporaneos que
quieren parecerse mestizos, simplemente por no ser marginados ni pisoteados por

nadie.

La realidad Latinoamericana, no es diferente de la realidad que se vive en Ecuador,
a pesar de que segun datos de (CEPAL, 2014) “el 8,3% de los habitantes

latinoamericanos son indigenas”.

América Latina tiene 826 pueblos indigenas, con 45 millones de personas que
representan el 8,3% de la poblacidn total de la region, segln un informe presentado
el lunes en Nueva York por la Comisién Econémica para América Latina y el Caribe
(CEPAL), que destaca mejoras en salud, educacion y participacion politica en la
Gltima década.

La nueva cifra de 45 millones de indigenas hasta 2010 supone un aumento de 49,3%
en la primera década de siglo XXI, ya que en su anterior informe de 2007 la
Comision de la ONU habia estimado un nimero de 30 millones de personas y 624
pueblos autéctonos en 2000 (Ruarte, 2014, p.12).

En este orden de ideas una poblacion tan grande con necesidades insatisfechas se

convierte en un mercado potencial de 45 millones de personas de acuerdo con datos
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oficiales, es en tal virtud que la creacion de la linea de prendas de vestir con la
utilizacion de textiles ancestrales parte de la de la diversificacion de los productos
para rescatar el uso de textiles ancestrales, y el esfuerzo por satisfacer un
segmento del mercado poco atendido por las empresas textiles de Tungurahua,
ademéas de explorar y establecer nuevas tendencias del mercado nacional y
latinoamericano lo cual permitird a La Empresa "O -- Glan", establecer una linea
base dentro de la innovacion y el disefio, cumpliendo asi de esta manera con los
objetivos establecidos en el plan nacional de Desarrollo 2013 — 2017, asi como
también aprovechar las politicas del actual régimen con respecto a programas como:
hilando el desarrollo, exporta facil, ademés de satisfacer la demanda creciente
debido a que en Ecuador existen un millon de personas que buscan satisfacer sus

necesidades de vestir sin dejar a un lado su cultura y tradicion empero con estilo.

2.4 Objetivos del proyecto

2.4.1 General

Determinar la factibilidad de la creacion de una nueva linea de prendas de vestir
con la utilizacion de textiles ancestrales de la Provincia de Tungurahua, tomando

como referencia La Empresa "O - Glan", de la ciudad de Ambato.

2.4.2 Especificos

Analizar la demanda potencial que tendra la nueva linea de vestir mediante una

investigacion de mercado, en la ciudad de Ambato.

Diagnosticar la capacidad productiva de la Empresa "O -+ Glan", para la produccion

de la linea de vestir urbano casual.

Desarrollar un estudio técnico para definir las caracteristicas especificas del

producto.
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Realizar los estudios de factibilidad con el fin de fijar la rentabilidad de la nueva

linea de vestir.

2.4 Beneficiarios

Las condiciones del mercado Ecuatoriano posee un sinnimero de necesidades
insatisfechas, debido a que el engranaje productivo de la nacion no abastece al
mercado, por lo que mayoria de productos que ingresan al mercado Ecuatoriano
son de origen extranjero, en este orden de ideas, con la realizacion de este proyecto

los beneficiarios son los siguientes:

Las mujeres en las edades comprendidas de 19 a 34 afios de edad, que son de clase
socio econdmica activa, y que les guste la indumentaria ancestral con disefios
creativos, cuyo segmento esta enfocado a la poblacion activa de Ambato que son

de 61.410 personas.

La Empresa "O -~ Glan" que le permitira diversificar sus productos aumentando su

nicho de mercado.

Mercado Objetivo, puesto que tendran productos de alta calidad a un precio

competitivo en el mercado.

Aportara a la economia del pais ecuatoriano por ser productos nacionales con alta
calidad y con precios competitivos y accesibles al alcance del bolsillo en

comparacion con los productos importados.

El Ecuador tiene mucho potencial y es de gran beneficio, con la creacion de este
nuevo producto que hay que desarrollarlo en empresas emprendedoras, es
importante trabajar con las mismas proyecciones que el gobierno en tema de

inversion para asi aprovechar las facilidades que el gobierno proporciona.

Es necesario crear valor agregado que ayude al cambio de la matriz productivay al

mejoramiento de la economia del Ecuador, sobre todo se debe especializar al
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personal para que tenga el adecuado conocimiento para la mejora en los procesos

industriales.
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Figura 2. Poblacion beneficiaria
Fuente: (Carranco, S.G., 2012)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

2.5 Resultados alcanzados
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Los resultados que se pretenden obtener con la realizacion del proyecto de

emprendimiento es establecer un mercado meta con nuevas tendencias de disefio y

moda, aprovechando los procesos culturales y la idiosincrasia del pueblo de

Salasaca, para proyectar una nueva coleccién como un eje primordial para el

desarrollo de exportaciones a paises como, Perl, Colombia, y Chile, satisfaciendo

de este modo las necesidades de los clientes potenciales, ademas de fomentar la

asociatividad para el desarrollo de materias primas y los conocimientos ancestrales

en el uso de materiales propios de la region andina y amazonica del Ecuador.
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CAPITULO 11l

ESTUDIO DE MERCADO

Al estudio de mercado se le conoce como una herramienta importante dentro del
proyecto y de acuerdo las necesidades de los consumidores sobre un producto o
servicio, suministrando viabilidad y factibilidad en busca de una alternativa de
solucion, a la vez identificando el potencial de la demanda mediante la indagacién
en el lugar de los hechos, el estudio de mercado es un conjunto de acciones que se
ejecutan para saber la respuesta del mercado (target-demanda) y proveedores,
competencia (oferta) ante un producto o servicio.

Se analiza la oferta y la demanda, asi como os precios y los canales de distribucion.

3.1 Descripcién del producto, caracteristicas y usos

En la Empresa “O--Glan” que se encuentra constituida se ha previsto crear una linea
de vestir en chaquetas en Denim Stretch, ajustada al torso, con manga larga, solapas
y bolsillos, abierta por delante y pantalones que poseeran rasgos con caracteristicas
de etnias rurales de la region, sierra centro, prenda de vestir casual o informal con
una altura variable, que va desde la cintura y/o cadera hasta la pierna o los tobillos
cubriendo cada pierna por separado, este producto se elaborard en Jeans Denim
Stretch, Jeans Capri Denim Strech, Jeans Short Denim Stech, con textiles de las
comunidades indigenas de la provincia de Tungurahua para consumidores
independientes en un rango de edad de 19 a 34 afios que realizan sus compras en un

valor promedio de tres veces al afio.

Producto/servicio

El giro del negocio en la Empresa “O--Glan” estd enfocado hacia la

comercializacion de productos de indumentaria de calidad en un establecimiento
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de venta, la vision es efectuar las operaciones comerciales con textiles de las
comunidades indigenas de la provincia de Tungurahua, en esta empresa se ofrecera
una gama de indumentarias como:

e Chaquetas en Denim Stretch, bordadas

e Pantalones con rasgos de etnias culturales, bordados.

Productos indumentarios a crearse en la Empresa “O--Glan”

O-Glau

B b
-

“OGlan”

O--Glan b 7§ N
B b yre g

Figura 3. Chaquetas
Fuente: (Garcés, T.A.C, 2016)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Figura 4. Pantalones
Fuente: (Garcés, T.A.C, 2016)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Caracteristicas
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Esta marca estard especializada en cuanto a indumentaria Denim Stretch con
bordados y rasgos de etnias culturales, los mismos que satisfacen las necesidades

en cuanto a moda ética.

La herencia del denim ha servido como inspiracion para el renacimiento de la
estética artesanal por cuanto trae un nuevo abordaje a lo lavados vintage con efectos
y acabados que han remitido técnicas hechas a mano en detalles de costura como
remiendos, patchworks y nervaduras bordadas. La artesanal y sofisticada técnica
japonesa shibori influencia la lavanderia y en los disefios se ha recibido una
interpretacion contemporanea, que posibilita afiadir o retirar color de las telas
creando formas y dibujos variados y a la vez se les puede bordar o utilizar perlas, o

adornos ancestrales.

En la creacion de una linea de vestir se ha utilizado textiles ancestrales de la
Comunidad Indigena Salasaca del canton Pelileo, provincia de Tungurahua, a la vez
se aplicé una metodologia de disefio, con una gama de manchados y efectos
diferentes visuales, marmoleados, polvorientos y oxidados en una carta de colores
calidos con tonalidades versatiles y llamativas que han sido utilizados en procesos
de variadas tecnologias, como el laser y la corrosién colorida, dejando un estilo
divertido a los lavados, a la vez se utilizd el tie dye surgido en colores
monocromaticos, y la interferencia contrastante de bloques de colores como azul,

rojo con diferentes gradaciones de colores y de acuerdo al gusto del cliente.

En esta temporada el Jean rasgado ha resurgido marcado por efectos agresivos,
evidenciando una estética compuesta de rasgos, perforaciones y desgastes
extremos, la profundidad y apariencia tridimensional han sido trabajadas con el
efecto decisivo de los bigotes definidos, todo lo mencionado ha servido para
innovar, centrarse en las necesidades latentes de los clientes, utilizando textiles

ancestrales de las Comunidades Indigenas de la provincia de Tungurahua.
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Chaquetas: En la Empresa O --Glan, se producira chaquetas con las siguientes
caracteristicas, los mismos que han sido elaborados en denim stretch y combinados

con textiles de la comunidad indigena Salasaca, provincia de Tungurahua

Tabla 2. Caracteristicas Chaquetas

CHAQUETAS
CARACTERISTICAS PROPIEDADES USOS CLASIFICACION
Prenda de vestir ajustada al e Clasica Prenda que sirve para e  Chaqueta manga
torso, con manga larga, cubrir, la parte alta del larga
solapas y bolsillos, abierta cuerpo desde los
por delante, lo que le permite hombros hasta la
llevarse abierta o cerrada cintura
e Urbana
e  Chaqueta manga
e Informal corta
e  Flexible
e Durable

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Pantalones: Los pantalones, poseeran rasgos caracteristicos de etnias rurales de la regién
sierra centro, a la vez elaborados en denim stretch y combinados con textiles de la

comunidad indigena Salasaca, provincia de Tungurahua.

Tabla 3. Caracteristicas de productos “Pantalones”

PANTALONES
CARACTERISTICAS PROPIEDADES UsosS CLASIFICACION
e Casual Prenda que sirve para e Jeans denim Stretch
cubrir, la parte baja del
Prenda de vestir casual o cuerpo desde cintura e Jeans Capri denim
informal, tiene una altura = © Urbana hasta los tobillos. stech
variable, que va desde la
cintura y/o cadera hasta la e Comoda
pierna o los tobillos cubren e Jeans Short denim
cada pierna por separado. stech
e Flexible

Fabricada en denim
stretch

Fuente: (Carranco, S.G., 2012)
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)
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3.1.1 Objetivos del estudio de mercado

Objetivo general

e Analizar la demanda potencial que tendra la nueva linea de vestir mediante una

investigacion de mercado, en la ciudad de Ambato.

Objetivos especificos

e Realizar un estudio de mercado para conocer la oferta y demanda existente del

producto

¢ Identificar los perfiles del consumidor para la demanda actual y futura de los

productos de indumentaria a crearse.

3.1.2 Variables diagnosticadas

Tabla 4. Variables diagnosticadas
N° Variables Indicadores

1 Tipo de producto
Calidad de producto
Frecuencia de consumo
Cantidad de compra
2 Cantidad ofertada
Tipo de mercado
Oferta Capacidad
Forma de pago
Rentabilidad
3 Precio de compra
Precios Precio de venta
Determinacion del precio
4 Producto servicio
Precio
Plaza
Publicidad

Demanda

Comercializacién

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paull Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Las variables diagnosticadas de cualquier proceso de investigacion son
factores que van a ser manipulados y medidos como la demanda, oferta, precios y

comercializacion, con sus correspondientes indicadores
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3.2 Segmentacion de mercado

Es un papel indispensable en el “desarrollo de la estrategia del marketing y de las
organizaciones empresariales, el segmento de mercado ayuda a las empresas a
definir con precision las necesidades detectadas y los deseos de los consumidores”.
(Lamb, 2012, p.45).

Desde es punto de vista la segmentacion de mercado es una forma de buscar nuevas
oportunidades en el mercado total a través del conocimiento real de los
consumidores, desde luego se lleva a cabo a través de un proceso que consta de
tres fases, como: el estudio, andlisis y preparacion de perfiles; el segmento del
mercado debe ser homogéneo en su interior heterdgeneo al exterior, con un numero
sufiente de consumidores para que sea rentable; y operacional, es decir que se
incluya dimensiones demogréficas para poder trabajar adecuadamente en la plaza 'y
la promocién del producto, los segmentos van cambiando por ello es necesario

realizar la segmentacion periodica.

Tabla 5. Segmentacion demografica

VARIABLE DESCRIPCION
Pais Ecuador

Region Sierra

Cantén Ambato

N° de habitantes (totalidad) 329.856
Poblacion econémicamente activa, provincia Tungurahua (INEC 2013). PEA 117.318
Mujeres econdmicamente activas en Ambato (MEA) INEC 2013. 57.814

Mujeres econdmicamente activas en Ambato (MEA) INEC 2017 61.410

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: El posicionamiento es el lugar que ocupa el producto en la mente del
consumidor, ademas es un indicador de la percepcion del cliente sobre el producto
y mezcla de marketing en comparacion con los demas productos existentes en el
mercado. La segmentacion demografica, en pocas palabras consiste en dividir el
mercado en grupos mas pequefios, este tipo de segmentacion toma en cuenta
variables como la edad, ingresos, grados de estudios, nacionalidad, raza, religion,

ocupacion, entre otros.
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Tabla 6. Perfil del consumidor

CLIENTE
CLIENTE
EXIGENTE n INFORMADO

Los perfiles
del consumidor
en este 2017

Son cuatro, la mayoria de
clase media y pocofieles

CLIENTE CAZA
OFERTAS
¥ PROMOCIONES

-
‘ W 1 : Wk@
L .
GENERO | EDAD CLASE COMPRAS
CLIENTE CAZA ; 5 5 5 3 9 De clase 1. Impulsivos.
OFERTAS La mayoria [ socioecondmica 2. Compran solo cuando hay
Y PROMOCIONES | Sonhombres. | R  ofertasy promociones.
: ANOS 3. Prueban con nuevas tiendas.
| 1. Creen que todos venden lo
CLIENTE ! - mismo por lo que comparan para
INFORMADO | Lamayoria A()-65 De clase hallar l mejor opeion.
sonmujeres, f socioecondmica ~ 2.No les gusta probar algo nuevo.
i ANOS media 3. Compran aunque no hayan
ofertas y promociones.
o 1. Pueden pafar mas por
CLIENTE Igual De clase gﬁp{ tc;ulhlja i Héod
! isitan las mismas tiendas
EXIGENTE proporcion i 40 "65 socioecondmica y compran las mismas
entre hombres | ANOS mediz marcas.
y mujeres. 3. Pocos creen que todos los
i locales ofrecen lo mismo.
I : i i - . a
CLENTEFEL ~ Lamayoria | 19-34 B i DU [ 55 e
son mujeres. i ctiv: Pocos son impulsivos.
ANOS achmR 3. No buscan pagar més por
mejor calidad.

Nota: Los datos y atribuciones corresponde a la muestra de mujeres activas

Fuente: (Matriz Productiva del Ecuador, 2017)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: En esta investigacion se analizado al tipo de cliente y se ha tomado en
cunera al cliente fiel que es la mayoria de mujeres econémicamente activas que
prefieren las mismas tendencias, marcas y son pocas impulsivas, no buscan pagar
mas por mejor calidad.
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Tabla 7. Proyeccion Mujeres Econdmicamente Activas

Proyeccion de Mujeres Econdmicamente Activa en el Cantén Ambato

ANOS del Sector Econdémico Terciario.
(TCA: 1,52%)
2013 57814
2014 58693
2015 59585
2016 60491
2017 61410
2018 62344
2019 63291
2020 64253
2021 65230
2022 66222

Fuente: INEC (2013)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Las definiciones utilizadas en los diversos censos de poblacion han
sufrido modificaciones desde el ultimo censo del 2010 aunque, de manera general
para los estudios se ha considerado como PEA a la poblacion de 19 a 34 afios y méas
que esta normalmente ocupada 0 que estando desocupada, busca activamente
empleo y de esta poblacion se proyecta a la mujeres econémicamente activas que
son los clientes fieles, porque prefieren las mismas tiendas y marcas, pocos son

impulsivas, no buscan pagar mas por mejor calidad.

3.2.1 Mercado meta

El mercado meta para el actual proyecto de emprendimiento para la creacion de una
linea de vestir utilizando textiles ancestrales de las Comunidades Indigenas de la

provincia de Tungurahua, esta en el promedio de edad entre 19 a 34 afios

independientemente de su estado civil que son las mujeres econdémicas activas.

23



3.3 Investigacion de mercado
3.3.1 Fuentes de informacidn para el proyecto

En la ejecucion del presente “Proyecto de Emprendimiento” se utiliz0 las siguientes
fuentes:

Fuentes primarias: Encuestas.

Fuentes secundarias: Se obtuvo informacion del Instituto Nacional de Estadisticas
y Censos (INEC) del afio 2013 por un solo colaborador, funcionario de la misma

institucion.

3.3.2 Cuestionario

La encuesta cuestionario se encuentra en Anexos.

3.3.3 Calculo de la muestra

Z = Nivel de confianza

_ Z2PQN
Z2PQ + Ne?

Donde:

n= Tamafio de la muestra

N= Poblacién 61.410

Z= Nivel de confiabilidad 95% — =0,95/2 = 0,4750 — Z=1,96
P= Probabilidad de ocurrencia 50% = 0,5

Q= Probabilidad de no ocurrencia 1 - 0.5=0,5=0,5

E= Error de muestreo 0,05 (5%)

Entonces
. 1.96°*0.5*0.5*61.410
1.96%*0.5*0.5+ 61410 *(0.05)?
n=2381,77
n =382
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De una poblacion de 61.410, se obtuvo una muestra de 382 personas a quiénes se

les procedi6 a aplicar la encuesta como se muestra a continuacion:

Encuesta de preferencia y aceptabilidad para la creacion de prendas de vestir
utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas de la Provincia de
Tungurahua.

Pregunta 1. ;Considera necesario que exista una linea de prendas de vestir

utilizando textiles ancestrales para comercializar en la ciudad de
Ambato?

Tabla 8. Requerimiento de prendas de vestir con textiles ancestrales

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 310 86%
NO 49 14%
TOTAL 382 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

14%
Sl

NO
86%

Grafico 2. Requerimiento prendas de vestir con textiles ancestrales
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 1.
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis e interpretacion: El 86% de 310 consideran necesario que debe existir en
la ciudad de Ambato una linea de prendas de vestir utilizando textiles ancestrales,
esto ayudaria a captar el nicho de mercado y a mejorar la comercializacion en el
sector productivo textil y a elevar el nivel de carga manufacturera minimizando la
competencia con la creacion de nuevas indumentarios relacionados con la moda
ética.

De los encuestados, el 86% consideran que si es necesario que exista en la ciudad
de Ambato una linea de prendas de vestir utilizando textiles ancestrales; en tanto

que el 14% sefialan que no es necesario.
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Pregunta 2. ;Estaria dispuesto a adquirir prendas de vestir con textiles ancestrales

de las comunidades indigenas?

Tabla 9. Aceptacion de prendas de vestir.

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 224 72%
NO 86 28%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

28%
Sl

NO

72%

Graéfico 3. Aceptacién de prendas de vestir
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 2.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis e interpretacion: El 72% de 224 participantes consideran que si, estarian
dispuestos adquirir prendas de vestir con textiles ancestrales de las comunidades
indigenas, una por su calidad y costo mas econémico y sobre todo porque las
prendas disefiadas con hilos de algodon son mas durables y es un aporte al
desarrollo del Ecuador disefiando prendas de vestir de calidad y deleite al usuario
que hay que sostener, implementar o gestionar la innovacion en las nuevas
prestaciones a las que se orienta textil, especialmente encaminando su aplicacion al
vestuario, y sentando bases para el disefio de productos funcionales en el entorno
de la indumentaria, innovacion que se encuentra fundamentada en el concepto de
disefio y gestion en todas las etapas de la cadena productiva.

En las encuestas efectuadas el 72% si estarian dispuestos a adquirir prendas de
vestir con textiles ancestrales de las comunidades indigenas; en tanto que el 28%

no las adquiriria.
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Pregunta 3. ;Sefiale cuantas empresas manufactureras existe en lineas de prendas
de vestir utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas

en la provincia de Tungurahua?

Tabla 10. Empresas que confeccionan prendas.

Escala Frecuencia Porcentaje
Ninguno 92 30%
Dela3 152 49%
Mas de 3 66 21%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

21%
30%
Ninguno

Dela3
Mas de 3

49%

Graéfico 4. Empresas que confeccionan prendas
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 3.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis e interpretacion: EI 49% de 152 manifiestan que existen empresas de 1 a
3 que confeccionen lineas de prendas de vestir que utilizan textiles ancestrales de
las comunidades indigenas de la provincia de Tungurahua. Las manufacturas en
Ecuador deben preocuparse mas por captar todos los tipos de looks posibles en
confeccidn, para asi iniciar a producir bases textiles con altos niveles resistencia y
adaptabilidad, en igual forma innovar a nivel interno todos los procesos de gestion
existentes en las industrias textiles, para evitar pérdida de tiempo con el pare de
maquinaria, contaminacion, entre otros.

En las encuestas efectuadas el 49% sefialan que conocen de 1 a 3 empresas que
confeccionen lineas de prendas de vestir que utilicé textiles ancestrales; mientras

que el 30% manifiestan que ninguno y el 21% conocen mas de 3.
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Pregunta 4. Se encuentra satisfecho en cuanto a las prendas de vestir confeccionada
con textiles ancestrales de comunidades indigenas que actualmente

se encuentran en el mercado.
Tabla 11. Satisfaccion del Cliente

Escala Frecuencia Porcentaje
Sl 74 24%
NO 236 76%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

24%
S|

NO
76%

Gréfico 5. Satisfaccion del cliente
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 4.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis e interpretacion: El 76% de 236 participantes consideran que no estan
satisfechos en cuanto al disefio y confeccion de prendas de vestir que utilice textiles
ancestrales de comunidades indigenas que actualmente se encuentran en el
mercado, mas bien les gusta indumentarias normales a la vez manifiestan que cada
etnia tiene sus tradiciones y se deberia respetar sus costumbres y atuendos, y que
cada uno asume de lo que tiene y de lo que se representa en su entono, recordando
que el alto grado de competitividad empresarial agregado a los efectos del
fendmeno de la globalizacién, abren nuevos retos y oportunidades para las

empresas locales.

De los encuestados, el 76% no se encuentran satisfechos en cuanto a las prendas de
vestir confeccionada con textiles ancestrales de comunidades indigenas que

actualmente se encuentran en el mercado; mientras que el 24% si estan satisfechos.
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Pregunta 5. ;Con qué frecuencia compraria prendas de vestir que utilice textiles

ancestrales?

Tabla 12. Frecuencia de consumo

Escala Frecuencia Porcentaje
Una vez al mes 29 9%
Cada tres meses 65 21%
Cada seis meses 130 42%
Una vez al afio 86 28%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econdmicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

9% Una vez al mes

0
2% 21% Cada tres meses
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42% Una vez al afio

Grafico 6. Frecuencia de consumo
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 5.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis e interpretacion: EI 42% de 130 consideran que compraria prendas de
vestir una vez en el semestre para utilizar textiles ancestrales, y que el tema de la
creacion de indumentarias surge de la necesidad de concebir ideas innovadoras a
partir de un relevamiento pormenorizado del tipo de tecnologia y maquinaria que
las pymes deben utilizar en identificarse como un pais cultural en lo ue respecta a
la ornamentacion y la materia prima que aplican a sus disefios, con el fin de obtener
proyectos de moda Unicos y de consolidar marcas con identidad y patentados. Las
empresas forman parte de la economia del mundo, por lo cual las innovaciones
aportan en el &mbito social oportunidades de trabajo para el desarrollo del pais.

El 42% de los encuestados sefialan que cada seis meses es la frecuencia con que
adquiririan prendas de vestir; mientras que el 28% sefialan que es una vez al afio, el

21% cada tres meses y el 9% una vez al mes
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Pregunta 6. ¢En qué sector de la ciudad de Ambato, le gustaria que se ubique un

local o punto de venta?

Tabla 13. Ubicacidn estratégica del punto de venta

Escala Frecuencia Porcentaje
Centro de la ciudad 92 30%
Mall de los Andes 122 39%
Ficoa 68 22%
Izamba 28 9%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econdmicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Gréfico 7. Ubicacion estratégica del punto de venta
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 6.
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis e interpretacion: EI 39% de 122 consideran que en el sector de la ciudad
de Ambato es mas popular por su gran variedad de productos y por su
comercializacion y les gustaria que se ubiquen en un local con el punto de venta de
prendas utilizando textiles ancestrales. La industria textil en ecuador, favore al
desarrollo de un sinnumero de productores, formando el mayor porcentaje de la
sustentacion del pais, y que en la actualidad dinamiza un conjunto de cambios en la

moda y en las tendencias, visualizados en los precios de las prendas.

El 39% sefialan que en el Mall de los Andes es el lugar donde les gustaria que se
ubique un local o punto de venta de prendas utilizando textiles ancestrales; mientras
que el 30% quisieran que este en el centro de la ciudad, el 22% en Ficoa y el 9% en

Izamba.
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Pregunta 7. ¢(Marque que medio masivo utiliza con mayor frecuencia para

informarse?

Tabla 14. Medios de Comunicacion

Escala Frecuencia Porcentaje
Radio 44 14%
Informacion verbal 139 45%
Redes sociales 86 28%
Prensa escrita 41 13%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econdmicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

13% 14% Radio

Informacion verbal

0
28% Redes sociales

45%
Prensa escrita

Grafico 8. Medios de comunicacion
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 7.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis e interpretacion: El 45% de 139 manifiestan qué el medio de
comunicacion y de su preferencia es la informacion verbal por ser uno de los
medios de comunicacion méas importantes y facil acceso que permite que millones
de personas de todo el mundo puedan recurrir a él inmediatamente, ademas en la
television se maneja con lenguajes muchos mas informales, accesibles y
visualmente atractivos o dindmicos porque se disfruta de programas y shows de
otras partes del mundo facilitando el conocimiento entre culturas y sobre todo la
gran variedad y disponibilidad de opciones: peliculas, series, noticieros, programas

deportivos, infantiles, culturales gastronémicos, y entre otros.

De las encuestas efectuadas el 45% sefialan que informacion verbal es el medio de
comunicacion de su preferencia para conocer donde podria comprar prendas de
vestir; el 28% sefialan que son las redes sociales, el 14% la radio y el 13% la prensa

escrita.
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Pregunta 8. ¢ Marque el factor que mas influye a la hora de elegir una linea de

vestir?

Tabla 15. Caracteristicas al adquirir prendas de vestir

Escala Frecuencia Porcentaje
Disefio 104 34%
Color 22 7%
Precio 95 31%
Comodidad 19 6%
Durabilidad 70 23%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Graéfico 9. Caracteristicas al adquirir prendas de vestir
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 8.
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis e interpretacion: El 34% de 104 consideran que los aspectos mas
importantes por los cuales compra las prendas de vestir que utilicen textiles
ancestrales es por su disefio, bordado y atuendos atractivos originales de la
provincia y poseen caracteristicas, diferenciadas a las necesidades del consumidor
de acuerdo a varias tipologias como la silueta, el estilo, los colores, la textura;
sumado a ello esté la creatividad para producirlos. Sin embargo, el costo es un factor
principal, por el cual muchas sociedades se manifiestan, las culturas son parte de
este medio. Se considera que la indumentaria pertenece a la diversidad en modas

mas cotizadas a nivel internacional.

Los encuestados estiman con el 34% que por el disefio es el aspecto mas importante
por el que compraria prendas de vestir que utilicé textiles ancestrales; mientras que
el 31% sefalan que por el precio; el 23% por la durabilidad; el 7% el color y el 6%

por la comodidad.
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Pregunta 9. ;Cudl es el precio que usted esta dispuesto a pagar por una

indumentaria textil ancestral?

Tabla 16. Costo de prendas de vestir

Escala Frecuencia Porcentaje
60 dodlares 66 21%
80 ddlares 192 46%
100 délares 152 33%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Graéfico 10. Costo de prendas de vestir
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 9.
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis e interpretacion: El 46% de 192 consideran que deberian cancelar por la
prenda con textiles ancestrales hasta 80 ddlares americanos, es evidente por formar
parte de la moda y del incremento econémico, por lo tanto, se apega a las nuevas
medidas de comercializacién, inclusive con las temporadas de moda, que ahora son
solicitadas por los consumidores finales ofreciéndoles nuevos productos en la
coleccion acorde a la estacion, fabricando prendas en denim, y a su vez, la
factibilidad en la distribucion y las técnicas de venta fusionados con la

comercializacion.

El 46% de los encuestados manifiestan que ellos pagarian hasta 80 dolares
americanos por una buena prenda disefiada con textiles ancestrales; el 33% sefialan

que pagarian 100 do6lares americanos y el 21% a un precio de 60 dolares.
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Pregunta 10. ; Al momento de adquirir una prenda de vestir, cuél es la que méas
prefiere?

Tabla 17. Eleccion de prendas

Escala Frecuencia Porcentaje
Pantalén 156 34%
Chaqueta 104 50%
Camiseta 34 11%
Bolsos 16 5%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econdmicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Graéfico 11. Eleccién de prendas
Fuente: Encuesta Mujeres Econémicamente Activas (MEA). Pregunta 10.1
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis e interpretacion:

El 50% de 156 sefialan que chaquetas es el tipo de prenda de vestir que utilizan
textiles ancestrales. El inicio de la ventaja competitiva esta dividido por la calidad,
eficiencia y la rapidez; por lo tanto, el beneficio de afiadir valor, desarrollan el ciclo
de la cadena de valor, favoreciendo la optimizacion del proceso productivo, donde

intervienen desde el area de proveedores, hasta los clientes finales.

La implementacion puede considerarse una ventaja estratégica con relacion al

mercado de la competencia.

En las encuestas el 50% sefialan que al momento de adquirir una prenda de vestir

prefieren chaquetas; el 34% prefieren pantaldn; el11% camisetas y el 5% bolsos.
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Pregunta 11 (En que se fija cuando va adquirir una prenda de vestimenta

ancestral?

Tabla 18. Vestimenta ancestral.

Escala Frecuencia Porcentaje

Telares 156 50%
Bordados 156 32%
Aplique 56 18%
TOTAL 310 100%

Fuente: Encuestas Mujeres Econémicamente Activas (MEA)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

18% 3204 Telares
()
Bordados
50% Apliques

Grafico 12. Vestimenta ancestral
Fuente: Encuesta Mujeres Econdmicamente Activas (MEA). Pregunta 11
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis e interpretacion: EI 50% de 156 participantes consideran que se fijan en
telares antes de adquirir prendas de vestir en las comunidades indigenas, se busca
prendas con bordados Ilamativos, por su calidad y costo mas econémico y sobre
todo porque las prendas disefiadas con hilos de algodén son mas durables y es un
aporte al desarrollo del Ecuador disefiando prendas de vestir con bordados y de
calidad y deleite al usuario que hay que sostener, implementar o gestionar la
innovacion en las nuevas prestaciones a las que se orienta textil, especialmente
encaminando su aplicacion al vestuario, y sentando bases para el disefio de
productos funcionales en el entorno de la indumentaria, innovacién que se
encuentra fundamentada en el concepto de disefio y gestion en todas las etapas de
la cadena productiva.

En las encuestas efectuadas el 50% se fijan antes al adquirir una prenda ancestral
en los bordados; el 32% se fijan en los telares y en tanto que el 28% se fijan en los

apliques.
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3.4 Estudio de la demanda

3.4.1 Demanda

El autor Artal Castell (2015) define a la demanda como: “La cantidad de bien o
servicio que los consumidores estan dispuestos a adquirir, a determinado precio
y calidad”. (p.154)

Anélisis critico: La demanda intenta explicar el comportamiento de los
consumidores, y sus reacciones a variables intrinsecas como precio, calidad, gustos

y preferencias del consumidor, publicidad, deseos entre otros.

3.4.1.1. Calculo de la demanda (personas)

La frecuencia de consumo anual por parte de los encuestados se la realiz6 en base

a los datos de la pregunta 5 de las encuestas:

Tabla 19. Frecuencia de Consumo

Frecuencia
Escala Cantidad al afio (Pregunta 5) Total
Una vez al mes 12 * 29 = 348
Cada tres meses 4 * 65 = 260
Cada seis meses 2 * 130 = 260
Una vez al afio 1 * 86 = 86
TOTAL 310 954
Fuente: Tabla — Pregunta 5
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
. 954
Frecuencia de consumo=——
310

Frecuencia de consumo = 3,10
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Tabla 20. Proyeccién Poblacion

Poblacion (Mujeres
Econdémicamente

Afos Activas)
2016 60491
2017 61410
2018 62344
2019 63291
2020 64253
2021 65230
2022 66222

Fuente: INEC (2013)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Tabla 21. Proyeccion Demanda

ESTRUCTURA DE LA POBLACION ECONOMICAMENTE ACTIVA

W
Al 2904
M
! Ad 311

Demanda

Poblacién Real Demanda Potencial

Poblacion (MEA) Frecuencia Real (Clientes)

Afios (MEA) (81%Pregunta 1) | De Consumo | (Clientes) | (72%Pregunta 2)

2016 60491 49089 3,1 151069 109159
2017 61410 49836 3,1 153365 110819
2018 62344 50593 31 155696 112503
2019 63291 51362 31 158063 114213
2020 64253 52143 3,1 160465 115949
2021 65230 52935 3,1 162905 117712
2022 66222 53740 3,1 165381 119501

Fuente: INEC 2013 - Encuestas
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Gréfico 13. Proyeccion Demanda
Fuente: Tabla 21
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Anélisis: En base a los datos del INEC 2013 de la ciudad de Ambato de las Mujeres
Econdmicamente Activas (MEA) y el porcentaje de crecimiento de la poblacion
1,52% se efectud la proyeccion de la demanda hasta el afio 2022 para tener la
proyeccion del valor de la poblacion real se multiplico por el porcentaje la pregunta
1; luego al multiplicar la frecuencia de consumo por los valores de la poblacién real
se tiene la demanda real y para tener la demanda potencial se multiplica por el

porcentaje de la pregunta 2.

Con esto se tiene que para el afio 2017 se tiene una poblacion de 60491 Mujeres
Econdmicamente Activa; de este valor el 81% de la pregunta 1 que corresponde a
49089 es la poblacién real luego al multiplicarlo por la frecuencia de consumo de
3,1 se tiene la demanda real que es de 151069 clientes y para la demanda potencia
se consider6 el porcentaje de la pregunta 2 (72%) teniendo 109159 clientes; el

mismo procedimiento se sigui6 para la proyeccién de los siguientes afios.

En la grafica de la proyeccion de la oferta se ve que existe un incremento gradual

tanto para demanda como para la demanda potencial en los afios de proyeccion.
3.5 Estudio de la oferta

3.5.1 Oferta

“La oferta es la cantidad de bienes o servicios que un cierto numero de oferentes
(productores) esta dispuesto a poner en disposicion del mercado a un precio
determinado” (Urbina, 2012, p.112).

Desde ese punto de vista a la oferta se la define como aquella cantidad de bienesy

servicios que los ofertantes estan dispuestos a poner a la venta en el mercado a unos

precios concretos
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Tabla 22: Principales boutiques de la ciudad de Ambato que venden articulos con textiles
ancestrales (datos historicos 2016)

Boutiques autorizados

Clientes frecuentes (Promedio)

Clientes frecuentes al afio (Promedio)

Tasa de consumo de prendas de vestir y calzado

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Pal Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis:

10 | Boutiques
1500 = Usuarios/Boutique
15000 | Usuarios/Afio

7,8 % INEC

En el proceso investigativo de los datos histéricos 2016, se ve que son 10 las

principales boutiques de la ciudad de Ambato que venden articulos con textiles

ancestrales; cada una de estos centros teniendo un promedio anual de 1500 usuarios

o clientes por boutique; para la proyeccion de la oferta se tomé en cuenta que la

tasa de consumo de prendas de vestir y calzado es del 7,8%.

3.5.1.1. Proyeccion de la Oferta

Esta proyeccion esta hecha hasta el afio 2022, como se muestra a continuacion en

la siguiente tabla:

Tabla 23. Proyeccion de oferta

ANO OFERTA (Clientes) | Oferta Real 76% Pregunta 4 (Clientes)
2016 15000 11419
2017 16170 12310
2018 17431 13270
2019 18791 14305
2020 20257 15421
2021 21837 16624
2022 23540 17921

Fuente: Tabla de Datos Historicos
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Gréfico 14. Proyeccion Oferta
Fuente: Tabla 23
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: La oferta de clientes al 2016 es 15000 clientes, la proyeccion se la hizo
hasta el 2022 utilizando la tasa de consumo de prendas de vestir y calzado (7,8%),
teniendo 23540 clientes; a estos valores proyectados y con el porcentaje de la
pregunta 4 (76%) se calcula la oferta real; asi para el afio 2016 es de 11419 clientes.

Por ejemplo:

Oferta,,,, =15000 * (1+ 0.078)clientes
Oferta,,,, =16170 clientes
OfertaReal,,,, =16170 clientes * 76%
OfertaReal,,,, =11419 clientes

3.5.2 Mercado potencial para el proyecto

De acuerdo con el autor Fred (2012) define al segmento de mercado como: La
segmentacion del mercado se utiliza con mucha frecuencia en la implementacion
de estrategias, sobre todo en pequefias empresas y especializadas. La segmentacion
del mercado se define como la subdivisién de un mercado en grupos menores y

diferentes de clientes segun sus necesidades y habitos de compras.
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Tabla 24. Segmento de mercado (a cuanto haciende)

Demanda Demanda Mercado Meta
Potencial Oferta Real Potencial (Usuarios)
Afios (Clientes) (Clientes) Insatisfecha (19%0)
2018 102361 13270 89091 891
2019 103917 14305 89612 896
2020 105497 15421 90076 901
2021 107100 16624 90476 905
2022 108728 17921 90808 908

Fuente: Tabla 21y 23
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: La demanda potencial insatisfecha se obtiene de la diferencia entre los
valores de la demanda potencia y de la oferta real; al efectuar este célculo se obtiene
un valor positivo que refleja que existe demanda en el mercado; al mismo tiempo

se tomd como el mercado meta el 1% de la demanda potencial insatisfecha.

En el grafico siguiente se puede ver que la demanda potencial Insatisfecha esta entre
los valores de la demanda y la oferta; esto nos indica que en el mercado existe
demanda por este producto; ademéas se ve que los valores proyectados se

incrementan para los afios proyectados; teniendo valores positivos.
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Grafico 15. Demanda insatisfecha
Fuente: Tabla Demanda Insatisfecha
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Andlisis:

Desde el punto de vista se puede considerar que la segmentacion del mercado es
una variable significativa en la implantacion de la estrategia al menos por tres
motivos importantes. En primer lugar, estrategias como el desarrollo de mercados,
el desarrollo de productos, la penetracion en el mercado Yy la diversificacion

requieren el incremento de las ventas por medio de nuevos mercados Yy productos.

Para implementar estas estrategias con éxito, se necesitan métodos nuevos o
mejorados de segmentacion del mercado. En segundo lugar, ésta permite a una
empresa operar con recursos limitados porque ya no requiere produccion,
distribucion ni publicidad masiva, ademas , le permite competir con éxito contra
una empresa grande ya que aumenta al maximo las utilidades por unidad y las

ventas por segmento.

Para la investigacion que se presenta se procedié a tomar los datos del Instituto
Nacional de Estadisticas y Censos (INEC), que es el Unico ente gubernamental
oficial en generar estadisticas y datos de la Nacién Sudamericana, y la agenda de
competitividad de la Provincia de Tungurahua, la cuél ha sido elaborada por el
Consejo Provincial del Ecuador, lo cual permitié obtener datos fidedignos que
coadyuven al investigador a segmentar su nicho de mercado, considerando aspectos
necesarios para la obtencion del mercado objetivo, como son: aspectos

demogréficos, edad, gustos, ingresos, entre otros.
Podemos definir a la poblacion, como el nimero total de individuos o cosas que

guardan similares caracteristicas, lo cual permite se realicen investigaciones y

estudios.
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3.6 Precio

“Cantidad de dinero que se cobrara por un producto o servicio, igualmente se lo
define como la suma de valores que los consumidores dan a cambio de los
beneficios por usar el producto o servicio” (Klotler, 2013, p.25).

e Para el andlisis de los precios se toma en consideracion los factores que influyen
en los mismos, tales como a inflacion, la variacion de la canasta basica y la
canasta vital, sus costos, la capacidad adquisitiva de la poblacion.

e Se analiza la evolucion de los precios en un periodo de tiempo de los productos
gue contiene la canasta basica, asi mismo la variacion de los sueldos de la
poblacion.

e Precisamente para este analisis se ha realizado la respectiva investigacion de
campo y los datos tomados de las fuentes estatales los mismos que son

fidedignos y netamente corroborados por el gobierno.

3.6.1 Prondstico de precio

Para este andlisis se utilizé los datos de la pregunta 10 de la encuesta efectuada

como se muestra a continuacion:

Pantalones

Tabla 25. Prondstico de ventas de Pantalones

Afios Mercado Meta 34% Precio Proyeccién de

(Clientes) Pantalones Pantalones Ventas (USD)
(1%0) Pregunta 10 (USD)

2018 992 333 58,7 19542

2019 999 335 59,9 20066

2020 1005 337 61,1 20593

2021 1011 339 62,3 21119

2022 1016 341 63,5 21645

Fuente: Tabla Demanda Insatisfecha
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Con los datos del mercado meta y el porcentaje de eleccion de prendas de
vestir de la pregunta 10 se calcul6 la proyeccion de venta para este tipo de prenda

donde se utiliz6 como valor de 58,70 y para los siguientes afios se utilizo la tasa de
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inflacion que es el 1,99% que es el indice de precio al consumidor para la ciudad
de Ambato. Con estos célculos se obtuvo que para el afio 2018 el prondstico de
ventas es de 19542 ddlares. En la grafica se observa que existe incremento en la

proyeccion de ventas para los afios proyectados.

Tabla 26. Prondstico de ventas chaquetas

Chaquetas

ARos Mercado Meta 50% Precio Proyeccién de

(Clientes) Chaquetas Chaquetas Ventas (USD)
(1%) Pregunta 10 (USD)

2018 992 499 78,2 39035

2019 999 503 79,7 40083

2020 1005 506 81,3 41134

2021 1011 509 82,9 42187

2022 1016 511 84,6 43236

Fuente: Tabla Demanda Insatisfecha
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Gréafico 17. Proyeccion Ventas
Fuente: Tabla prondstico de ventas chaquetas y pantalones
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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3.7 Canales de comercializacion

Se considera como un conjunto de organizaciones interdependientes que van de la
mano con el proceso por el cual el producto esta disponible para el consumo (Case,
& Fair, 2012).

Ademas se d debe tomar en cuenta que los canales de comercializacion son medios
por los cuales la empresa llega a los consumidores con una buena estrategias de
marketing llegando al mismo con promociones lo que mejora la llegada al
consumidor (Stern, Ansary, & Coughlan, 2012).

A partir de los resultados logrados de la encuesta, se puede mencionar que como
medios de comunicacion para dar a conocer las chaquetas y pantalones ancestrales
hechos a bases de telares y textiles en Deming , desde ese punto de vista los canales
de comercializacion son el medio por el cual se lleva un producto o servicio al
consumidor o cliente final a través de un representante intermedio, distribuidores
mayoristas, venta directa, distribuidores minoristas, radios, prensa escrita, flyers,
folletos, casas abiertas, de la misma forma se utiliza como medio de comunicacion

el Facebook, Instagram con la visién de informar a los clientes.

Desde ese punto de vista todos los canales de comercializacion tienen sus
beneficios, es muy probable que una empresa use varios de ellos, en todos sera
importante siempre la efectiva comunicacion, el control y seguimiento de la gestion,
dependiendo de la industria y el tamafio de la empresa se deberd escoger por
inversion, mercado, cobertura, nivel de productividad, se debe considerar que tipo

de servicio y cuan personalizado se lo quiere entregar al cliente final.

3.8 Canales de distribucién

“Los canales de distribucion como los conductos que cada empresa escoge para la

distribucion mas completa, eficiente y econdmica de sus productos o servicios, de

45



manera que el consumidor pueda adquirirlos con el menor esfuerzo posible”.

(Salvador, 2012, p.324)

Los canales de distribucion permiten tender puentes entre ofertantes y demandantes,
es decir accede acercarse a los productos y a los consumidores. Este sistema de
distribucion se manejara en el punto de ventas de la Empresa O"--Glan sera de
forma directa porque los socios estén al tanto de quienes lleven las riendas de la
promocion y publicidad de las prendas de vestir y accesorios que se ofertaran en el

mercado para hombres y mujeres.

4 PUNTO DE VENTA Mujeres de la poblacion economicamente |
"O’-Glan" activa cantén Ambato
\_ (Producto) (Consumidor Final) y

Grafico 16. Sistema de distribucidn directo
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: El canal para la comercializacion de las prendas de vestir para damas del
Canton Ambato, sera el de “Productores —Minoristas-Consumidores” porque le
punto de venta adquirird una mayor fuerza al entrar en contacto con mas minoristas

que requieran del producto anteriormente en mencién.

Mujeres de la

Punto de venta Intermediarios poblacion
) . E:> administrador y [> economicamente
O’--Glan vendedora acttiva del canton
Ambato

Grafico 17. Canal para el servicio de comercializacion de prendas de vestir
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Seguimiento de clientes

El seguimiento de clientes serd realizado de forma sistematica, a través de los
servicios de post-venta, con la finalidad de poder tener una base de datos y hacerles
un seguimiento minimo de una vez, por mes a los clientes externos recordandoles
las prendas de vestir para damas que oferta el punto de venta O"--Glean. Ademas
se enviara mensajes de texto o se los llamara también por fechass especiales y en

dias de rebajas.

Especificar mercados alternativos

En el caso de que el punto de venta de O"--Glean no abastezca ganancias a sus
socios, se buscara nuevos puntos de venta en otros sectores de la ciudad de Ambato,

0 a su vez se empezarda a disefiar mas modelos.

Tipos de canales de distribucién

El autor Salvador (2012), sefiala los siguients tipos de canales de canales de
distribucion. “productor — mayorista” “productor — minorista” “productor-
consumidor”. (p.29).

Para comercializar los productos de la Empresa O"--Glan se usara el canal de
distribucion directo, es decir, productos consumidor final a través de la apertura de

tiendas de los fabricantes.

3.9 Estrategias de comercializacion

Esta estrategia debe contener tanto el analisis interno como el externo, estrategias
que deben y pueden ser adoptadas por la empresa y asi se pueda incrementar las

ventas y lograr la fidelizacion con los clientes, para elaborar estas estrategias se

debe realizar el FODA el cual consiste en el analisis de fortalezas, oportunidades,
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debilidades y amenazas con el fin de enfocar a la empresa en el mercado, sin

descuidar a proveedores y competidores. (Klotler,. & Armstrong, 2013, p.112).

Las estrategias de comercializacion estan formadas por el conjunto de herramientas
tacticas controlables de marketing que la empresa combina para producir la
respuesta deseada en el mercado meta

Desde ese punto de vista la mezcla de marketing incluye todo lo que la empresa

puede hacer para influir en la demanda de su producto.

3.9.1 Analisis FODA

Es considerada como una técnica que se utiliza en la planificacion corporativa de
caracter gerencial validad tanto pata organizaciones privadas y publicas, esta
herramienta hace que la evaluacion situacional de la organizacion sea sencilla,
ademas permite determinar las oportunidades y amenazas a las cuales se puede
enfrentar la organizacion. En sintesis esta herramienta permite entender cuéles son
los factores internos o externos que influyen positiva o negativamente. (Zambrano,
2012, p.56)

El analisis FODA es de gran beneficio ya que permite localizar los puntos débiles,
determinaré si el personal que esta en la empresa es el indicado, de ello dependera
su funcionamiento al 100%. EI gerente podra decidir las medidas a tomar gracias a

uso de esta herramienta. (Gonzalez, 2015, p.89).
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Tabla 27. Andlisis FODA

F1
F2

F3

F4

o1

02

03

04

FORTALEZAS
Venta directa

Calidad en la produccion en Deming

Diferenciacion del producto ancestral

en el mercado

Fluidez de comunicacion a nivel

empresarial

Amplio mercado

Utilizacion de telares y textiles
ancestrales

Acceso rapido y facil publicidad como:
Radio, flyers, folletos, casa abiertas.
Apoyo a la Matriz Productiva Local y

Nacional.

Fuente: Empresa “O... Glan”
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

3.9.2 Matriz perfil de capacidad interna PCI

D1
D2

D3

D4

Al

A2

A3

A4

DEBILIDADES
Poca publicidad
Altos costos de mantenimiento en las
cosedoras
Inexistencia de puntos de venta en los
deméas cantones de la provincia de
Tungurahua.

Falta de Personal capacitado

AMENAZAS
Altos costos en la obtencion de
permisos de funcionamiento
Tendencias y gustos cambiantes de los
consumidores

Baja demanda de la economia del pais

Precios elevados de materia prima

Esta matriz vienen hacer un método que va evaluando las fortalezas y debilidades

de la empresa en relacion con las oportunidades y amenazas del exterior, permite

conocer la posicion estratégica y conocer las areas de la empresa que necesitan

ayuda, la PCI examina varias categorias como la capacidad directiva, competitiva,

financiera, tecnoldgica y el talento humano. (Amaya, 2012, p.49).
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Tabla 28. Matriz perfil de capacidad interna (PCI)

EMPRESA

......

FORTALEZAS DEBILIDADES IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
CAPACIDAD DIRECTIVA
Fluidez de X X
comunicacion a
nivel empresarial
COMPETITIVA
Venta directa X X
Calidad en la X X
produccién
Deming
Diferenciacion del X X
producto ancestral
en el mercado
Poca publicidad X X
Inexistencia de X X

puntos de ventas en
los demés cantones
de la provincia de

Tungurahua
CAPACIDAD FINANCIERA
Precios elevados X X
CAPACIDAD TECNOLOGICA (produccién)
Altos costos de X X

mantenimiento en
las cosedoras

CAPACIDAD DE TALENTO HUMANO

Falta Personal X X
Capacitado
Suma por columna 5 1 0 2 1 0 7 1
Total Valor 15 2 0 6 2 0 21 2
Impacto

F>D 17 8

Fuente: Empresa “O... Glan”
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

3.9.3 Matriz de perfil de oportunidades y amenazas (POAM)
Esta matriz califica en igual las oportunidades como las amenazas de cada uno de

los recursos externos de la empresa, con la utilizacion de ponderaciones. (Amaya,
2012, p.55).
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Tabla 29. Matriz del perfil de oportunidades y amenazas

EMPRESA

OPORTUNDADES AMENAZAS IMPACTO
ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO ALTO MEDIO BAJO
POLITICO
Apoyo a la
Matriz X X

Productiva

ECONOMICO

Altos costos en la

obtencién de

permisos de X X
funcionamiento

Precios elevados

de la materia X X
prima

Baja demanda

debido a la X X
economia del pais

SOCIAL

Amplio mercado X X

Tendencias y
gustos
cambiantes de los
consumidores

X X

TECNOLOGICO

Acceso rapido
y facil
publicidad
como: X X
Radio, flyers,
folletos, casa
abiertas,

ECOLOGICO
Utilizacion de
telares y X X
textiles
ancestrales

Suma por 4 0 0 3 1 0 5 3 0

columna

Total Valor 12 0 0 9 2 0 15 6 0

Impacto

0>A 12 11

Fuente: Empresa “O... Glan”
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

3.9.4 Ponderaciones Matrices PCI-POAM

Tabla 30. Escala de calificacion
ESCALA DE CALIFICACION

4 Alto impacto
3 Medio alto

2 Medio bajo

1 bajo

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Tabla 31. Ponderacion matriz de perfil de capacidad interna

PESO 3 .
FORTALEZAS CALIFICACION @ PONDERACION
FACTOR
1  Fluidez de comunicacion a nivel 0,09 2 0,18
empresarial
2 | Ventadirecta 0,13 4 0,52
3  Calidad en a produccion en dening 0,17 4 0,68
4 | Diferenciacion del producto ancestral 0,16 3 0,48
en el mercado
5 Acceso réapido y fécil publicidad 0,1 8 0,3
como: Radio, flyers, folletos, casa
abiertas.
DEBILIDADES PESO CALIFICACION PONDERACION
FACTOR
1  Poca publicidad 0,14 4 0,56
2 | Inexistencia de puntos de venta en los 0,11 3 0,33
cantones de la provincia de
Tungurahua.
3  Altos costos de mantenimiento en las 0,1 3 0,3
cosedoras
TOTALES 1 3,35

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anadlisis:

Con la elaboracion de las tablas y ponderaciones ejecutadas anteriormente se logrd
un valor de 3,35 en el Perfil de Capacidad Interna PCI, siento este un valor mayor
a 3 (valor promedio obtenido de la suma de mayor a menor en la calificacion
realizada en la tabla 31) este resultado refleja que la empresa “O..Glan” tiene mas
fortalezas que debilidades.

La empresa “O...Glan” ofertara productos elaborados con calidad en sus disefios y
bordados y en la produccién de chaquetas y pantalones con telares mas disefios,
producto elaborado en dening, siendo esta la fortaleza mayor puntuada de la misma
manera estas prendas podran ser adquiridas bajo la modalidad de venta directa lo

que permitira diferenciarse de la competencia.
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Tabla 32. Ponderacion matriz de perfil de oportunidades y amenazas
PESO

OPORTUNIDADES CALIFICACION PONDERACION
FACTOR
1  Apoyo a la Matriz Productiva 0,09 4 0,36
2 | Calidad en la produccion en dening 0,11 3 0,33
3 Amplio mercado 0,16 3 0,48
4 | Acceso rapido y facil publicidad 0,18 4 0,72
como: Radio, flyers, folletos, casa
abiertas.
5  Diferenciacion del producto ancestral 0,17 4 0,68
en el mercado
AMENAZAS PESO CALIFICACION = PONDERACION
FACTOR
1  Altos costos en la obtenciéon de 0,14 2 0,2
permisos y patentes.
2 | Precios elevados de la materia prima 0,09 2 0,18
3 Baja demanda debido a la economia 0,1 3 0,3
del pais
TOTALES 1 3,25

Fuente: investigacion de campo
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anaélisis:

Con la ejecucidn de las tablas y ponderaciones efectuadas anteriormente se logré
un valor de 3,25 en el Perfil de Oportunidades y Amenzas POAM, siendo un vaor
mayor a 3 ( valor promedio obtenido de la suma de mayor a menor en la calificacion
ejecutada) este resultado ha refejado que las oportunidades son mayores que las
amenazas a la que podria estar expuesta la empresa “O...Glan”, estas oportunidades
habra que aprovecharlas economicamente ya que el gobierno brindara el apoyo
necesario a las empresas que contribuyan con la matriz productiva local y nacional,
ademas habra que beneficiarse del facil acceso a la publicidad para dar a conocer el
producto de las chaquetas y pantalones disefiados con telares ancestrales y apliques,

bordados, y demas tejidos.
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Tabla 33. Matriz de estrategias de cambio

OPORTUNIDADES
01 Amplio mercado

02 Diferenciacion del producto
ancestral en el mercado

03 Acceso rédpido y facil a
publicidad

04 Apoyo a la Matriz Productiva
local y nacional.

AMENAZAS
Al Precios alevados de la materia
prima

A2 Alto costo en la obtencion de
permisos de funcionamiento

A3Tendencias y gustos cambiates
de los consumidores

A4 Baja demanda debido a a
econompia del pais.

Fuente: investigacion de campo

FORTALEZAS
F1 Venta directa.
F2B Calidad en la produccién
F3 Diferenciacion del producto
ancestral en el mercado

F4 Fluidez de comunicacion a
nivel ampresarial

ESTRATEGIAS (FO)
F1-01 Chaqueta y pantalén puede
ser comprado
directamente de la
empresa “O...Glan”
F3-03 Entrega de flyers, folletos,
etc.

F4-O2 Evitar el desperdicio de
materia prima con una
correcta  comunicacién
directa

F2-O4 hacer casas abiertas,

convenios en las ferias
de indumentarias
textiles con erl apoyo del
gobierno para dar a
conocer e, producto
terminado.
ESTRATEGIAS (FA)

F3-A1 Valor agregado al comprar
chaquetas y pantalones
ancestrales.

F1-A3 Atraer a los clientes a
través de incentivos,
ofertas, promociones.

Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

DEBILIDADES
D1 Poca publicidad
D2 Falta de personal capacitado

D3  Altoso costos de
manetnimieto de las
cosedoras.

D4 Inexistencia de puntos de
ventas en los cantones d la
provincia de Tungurahua.
ESTRATEGIAS (DO)

D4-O4 Establecer puntos de
ventas en los demaés
cantones de la provincia
de Tungurahua.

D2-O3 Creacion de catpalogos
con la gama de productos
que ofrece la empresa.

D1-O1Aplicacion de
Merchadisig en el local

D3-O2  Establecimientos  de
normativas que evite el
mal uso de als cosedras y
desperdicio de materia

prima.

ESTRATEGIAS (DA)
D3-A3 Innovar periodicamente
los disefios de las
chaquetas y pantalones
con apliques, bordados, y
disefio en denin
D4-A1 Informar de los puntos de
ventas a los clientes a

através de medios
publicitarios

D2-A4 Entregar articulos
promocionales de la
empresa en lugrares
estratégicos como

unversidades, centros de
la ciudad, etc.

Analisis: De la matriz de estrategias de cambio se puede disefiar proyectos nuevos

tomando en consideracion las oportunidades y las fortalezas para fortalecer a las

debilidades y evitar amenazas, esto contribuye a mejorar la comercializacion en la

empresa y sobre todo a efectura convenios, casas abiertas y disefiar nuevos

prototipos de indumentarias cada vez mas novedosas con variedad de apliques y

bordados.
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Marketing Mix.

Es uno de los elementos clasicos del marketing, es un término creado por
McCarthy en 1960, el cual se utiliza para englobar a sus cuatro componentes
basicos: producto, precio, distribucion y comunicacion. Estas cuatro
variables también son conocidas como las 4Ps por su acepcion anglosajona
(product, price, place y promotion). Las 4Ps del marketing (el marketing
mix de la empresa) pueden considerarse como las variables tradicionales
con las que cuenta una organizacion para conseguir sus objetivos
comerciales. Para ello es totalmente necesario que las cuatro variables del
marketing mix se combinen con total coherencia y trabajen conjuntamente
para lograr complementarse entre si. (Espinoza , 2014, p.123)

Analisis: Es una herramienta que todo meracadologo utiliza para alcanzar las metas
con la combinacion de elementos 0 mezcla (mix), la mezcla del marketing permite
identificar todos los elementos del marketing y como establecer estrategias de
comercializacion efectivas que se ajusten a las necesidades de los emprendedores y
desarrolladores de negocios mediante la utilizacion de las cuatro P de marketing:

Plaza, precio, promocién, producto.

3.9.5 Producto

Objetivo

Ofertar una linea de ropa con tendencia ancestral, distribuido en dos productos

como son: chaquetas y pantalones.
Descripcion
Los productos presentados estan acorde a la tendencia de consumo y son aquellos

gue poseen una mayor rotacion. Ademas de poseer ciertas caracteristicas de

exclusividad y disefio de textiles ancestrales.
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e Categoria: Produccién y Comercializacion de textiles ancestrales
¢ Producto: Pantalones y Chaquetas bordadas

e Marca: “O--Glan”

¢ Innovacion: Bordados trabajados artesanalmente.

¢ Disefio: Corte moderno, inspiracion ancestral, textiles.

e Calidad: Confeccion, acabados, confort.

O’GLAN, toma como inspiracion la frescura y dinamismo de los jovenes modernos,
manteniendo su identidad con toques artisticos, en donde las formas simples y

estructuradas representan la imagen que se quiere transmitir.

e Valor agregado

Disefio: La mezcla de textiles indigo telar hace que la mujer parezca mas fresca
jovial y de moda, el uso de graficos inspirados en la culturas ancestrales
ecuatoriana, rica en estampados pues se caracterizan por la produccién minuciosa,

detallada y muy bien elaborada de tapices.

e Descripcion etiquetas, marquillas, empaque

Etiqueta: En cada prenda de la nueva coleccion se utilizaran 1 etiqueta en un
tamafio legible ubicado estratégicamente en el interior de la prenda, se utilizara el
imago tipo, isotipo y la tipografia complementaria. El color es monocromaético y

poli cromatico blanco/negro y color.

Figura 5. Etiqueta
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Colgante: en forma estilizada se utilizara un colgante con el imago tipo doblado de
la marca y los isotipo de las redes sociales en donde pueden seguir al producto y

verificar las ofertas.

e

Oisefn Estudio
N

Figura 6. Colgante
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Empaque: para el traslado de la prenda al momento de la adquisicion se empleara
una bolsa de compras que sea atrayente para los clientes siendo la principal ventana
de relacion usuario cliente. Las dimensiones seran de 45 cm de ancho por 30 cm de

alto y su beneficio vital es que puede ser reutilizable.

0-Glan

Figura 7. Empaque
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

3.9.6 Precio

Se establece un precio en la empresa “O’--Glan. De acuerdo a la encuesta realizada,
ddnde se realiza un promedio del méas opcionado, dando como resultados de 60 a
80 ddlares americanos. Se cree que el precio fijado es accesible a todas las personas

para tener un alto grado de penetracion en el mercado.
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3.9.7 Plaza

Se denomina plaza al lugar donde se comercializara el producto al consumidor final,
y a la vez se establece el lugar mas estratégico para la apertura del nuevo local,
dentro de la ciudad de Ambato, a continuacion hay que tomar en cuenta lo siguiente:

e Analizar las caracteristicas necesarias del local a arrendar.

e Disefiar perchas y vitrinas para el local

e Se debe iluminar bien el local para que la gente pueda mirar cada una de las

prendas exhibidas.

e Ellocal esta pintado de la siguiente manera: Color blanco, gris y negro

e El color gris evoca emociones, armonia, seguridad, madurez y fiabilidad.

e El color blanco evoca una sensacion de paz y quietud.

e Aligual que el color blanco este color evoca paz y tranquilidad.

e EI color negro misterio, poder, elegancia, modernidad, fuerza, prestigio,

seriedad.

Normalmente se conoce que un canal de distribucién interactdan: el productor-

intermediario conocido como (mayorista-detallista-consumidor).

La estrategia que se utiliza en este proyecto es para satisfacer las necesidades del
mercado meta se trabajard con una cadena de proveedores reconocidos que tienen
una amplia trayectoria comercial en la linea de productos de textiles, que se
destacan por su reconocimiento Yy éxito en el mercado a su vez permitiran aprender
de experiencias y lograr asi optimizar recursos y cubrir la demanda del mercado.

La nueva coleccion estd encaminada a este mercado, debido a la elaboracion la
utilizacion de la mezcla de textiles como el indigo para cada produccion, telares
conceptuales inspirados en las culturas ancestrales de la region fabricados
artesanalmente probando nuevas técnicas-materiales en su elaboracién y la

insercion de mano de obra artesanal calificada.
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3.9.8 Estrategias de promocion

Objetivo:

Promocionar el producto y marca, y dar a conocer el target de los puntos designados
de venta de los productos.

Consumidores:

e Estimular las ventas de los productos

e A traer nuevos mercados

e Ayudar en la etapa de lanzamiento del producto.

e Dara conocer los cambios existentes en los productos.

e Aumentar las ventas en las épocas criticas

e Atacar a la competencia con la promocion de precio, rebajas temporales o fechas
especificas y por cantidad o monto de compras de acuerdo con la investigacion

efectuada, la mayoria de consumidores prefieren por sus compras descuentos.
Comerciantes y distribuidores

e Obtener la distribucidn inicial.

¢ Incrementar el nUmero y tamafio de los pedidos.

e Fomentar la participacién del canal en las promociones al consumidor

e Incrementar el trafico en el establecimiento.

e Promocionar el producto ademas de los puntos designados para las ventas a nivel
de la provincia de Tungurahua.

o Establecer las redes a nivel empresarial

¢ Realizar Marketing Directo.

Técnicas de promocion

Las técnicas de promocion se realizaron a través de ofertas semanales y descuentos

como precios especiales en fechas y dias determinados en el plan de marketing, asi
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como también sistemas de cuponeras que los clientes frecuentes podran hacer uso

de ellas, tanto en la tienda virtual como la tienda fisica.

Tabla 34. Valoracion del marketing Mix

Estrategias

Producto
Ofertar una linea de ropa
con tendencia ancestral,

distribuido en cuatro
productos como son:
Camisetas, vestidos,
ponchos, y bolsos.
Precio
Establecer un precio
competitivo y atractivo
para los consumidores de
los productos de la
empresa O’--Glan.
Plaza

Crear un sitio web
para ventas online, donde
se alojen todos los
productos de la empresa
O’--Glan., ademas
implementar la tienda de
la empresa, teniendo en
cuenta las caracteristicas
y propiedades de los
productos que se
comercializa.
Promocion

Promocionar y difundir
la linea de ropa dentro del

mercado objetivo.

Fuente: Investigacion

Acciones

Establecer una gama de productos acordes a
la tendencia y necesidades del consumidor.
Implementar un sistema de medicion de

tendencias y gustos del consumidor.

Innovar constantemente en nuevos
productos.
Penetrar al mercado debido a sus costos

bajos

Establecer el lugar més estratégico para la
apertura del nuevo local, dentro de la
ciudad de Ambato.

Establecer las caracteristicas necesarias
del local a arrendar.

Disefiar perchas y vitrinas para el local

Se publicitara a través de redes sociales
como: Facebook, Instagram entre otras,
para poder posicionar los productos y la
marca en la mente del consumidor.

La empresa O’-Glan se dara a conocer a
través de los diferentes medios de
comunicacion de la localidad, como son:
e Prensa escrita

o Radios

o Flyers, folletos

o Casas abiertas.

Total

Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Costo estimado

mensual

$ 150,00

$ 200,00

$ 100,00

$250,00

$1.500,00

$1.200,00

$250,00

$500,00
$600,00
500,00
$400,00

$ 5.650,00

Costo estimado total

$ 1.800,00

$2.400,00

$1.200,00

$250,00

$1.500,00

$1.200,00

$250,00

$2.000,00

$10.600,00



CAPITULO IV

ESTUDIO TECNICO

4.1 Tamafo del emprendimiento

4.1.1 Factores incidentes en el tamafio del emprendimiento

Demanda potencial insatisfecha

Para precisar el tamafio del proyecto es necesario detectar los factores mas relevante
dentro del mercado, porque la demanda potencial y el volumen de captacion que la
Empresa O"--Glan” tenga hacia la demanda y se ha calculado en base al nimero de
clientes que puede llegar a obtener la empresa objeto de estudio como se muestra a

continuacion:

Tabla 35. Demanda insatisfecha real que puede cubrir la empresa O”--Glan.

Ciclo Afos Demanda Potencial Insatisfecha
1 2018 89091
2 2019 89612
8 2020 90076
4 2021 90476
5 2022 90808

Fuente: Tabla proyeccion demanda y oferta
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis critico:

Segun el estudio del mercado de la oferta y demanda se obtuvo que la demanda
potencial insatisfecha para el afio 2018 es de 89091 clientes; esta proyeccion se la

efectud para cinco afios teniendo una DPI de 90808 para el 2020.
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4.1.2 Tamafio éptimo

El tamafio 6ptimo de una unidad econdmica se proyecta la capacidad productiva,
volumen de inversion, numero de colaboradores, que laboran en dicha unidad, por
lo que al hablar de tamafio se debe considerar la capacidad de produccién y esta

debe estar referida a un periodo determinado

El tamafio esta definido como la capacidad de produccion de bienes y servicios, en
un periodo de tiempo establecido y ofrecido al mercado, para el calculo de la DPI
Real, se podra calcular con un porcentaje entre 1% al 10%

El tamafio 6ptimo para este proyecto se le ha calculado de acuerdo a la DPI desde
el al afio cero hasta el Gltimo afio de via del proyecto, se manejé un porcentaje
determinado de 3,01%, pues la DPI del proyecto es alta y se necesita una DPI

DIARIA que no sobre pase la capacidad de produccion.

Tabla 36. Calculo del tamafio éptimo

ARO D.P.1 () D.P.1 Real 3,0179 D.P.I. DIARIA
(CLIENTES /144)
2016 119.540 3607 25
2017 121.178 3657 25
2018 122,838 3707 26
2019 124, 521 3758 26
2020 126.227 3809 26
2021 127,956 3861 27

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

4.2 Localizacion

Las decisiones atinentes a la localizacion de la planta son del orden estratégico, y
por lo tanto comprometen al staff gerencial de la organizacién, dado que esta son
cruciales al comprometer a la misma con costos por largos periodos, empleos y
patrones de mercado. Las alternativas de localizacion deben ser revisadas bajo las

condiciones de servicios basicos, mano de obra, fuentes de materias primas e
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insumos, demanda del mercado, acceso, entre otros, siguiendo regularmente para

su determinacién optima un proceso de seleccion basado en el método cientifico.

La localizacion de la nueva linea del producto en la Empresa O “Glan se encuentra
ubicada en la ciudad de Ambato, para la creacion del producto de indumentaria con
técnicas ancestrales, desde ya cuenta con infraestructura y maquinaria necesaria,

por lo que no es necesario buscar otro lugar.

El objetivo de la localizacidn es ejecutar un andlisis de las diversas alternativas de
los lugares en donde sea posible ubicar y ejecutar beneficiosos posibles, para
realizar dicha localizacion técnica se lo ha realizado en base a un método
cuantitativo, ventajas y desventajas, identificando varios factores a los cuales se
pondera llegando a una comparacion de las alternativas presentadas con la finalidad
de poder tomar la decisién adecuada, por cuanto la localizacion ordenada de la
empresa que se crearia con la factibilidad del proyecto puede determinar el éxito o

el fracaso de un negocio.

A continuacion se ha logrado realizar la localizacion del presente proyecto de
inversion, segun lo determina Urbina en su libro Evaluacion de Proyectos (2010),
cuyo tema especificos: método de puntos ponderados en donde establece una escala
de puntuacién minima segun los niveles de impacto que se posea en analogia a

diferentes factores revelados.

Procedimiento

Baca (2012) aclara que el método de puntos ponderados se puede:

Desarrollar una lista de factores relevates.

Asignar un peso a cada factor para indicar su importancia relativa (los pesos deben
sumar 1.00), y el peso asignado dependerd exclusivamente del criterio del
investigador.

Asiganar una escala comun a cada factor (por ejemplo, de 0 a 10) y elegir cualquier
minimo.
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Calificar a cada sitio potencial de acuerdo con la escala designada y multiplicar la
calificacion con el peso.
Sumar la puntuacion de cada sitio y elegir el de méxima puntuacion (p.87).

Por lo expuesto se considero detallar la siguiente escala de puntos de calificacion.

Niveles de impacto
1 Bajo
2 Medio
3 Alto

Hay que mencionar que todos los metodos de localizacion dejan hechos importantes
pero no cuantificables, tales como preferencias o conveniencias de los
inversionistas por instalarse en sitio determinado, inmediatamente de los resultados

del analisis, lo cual invalidara cualquier técnica que se empleara.

Tabla 37. Método de localizacion

Sector
Factores Peso Sector Sector Calle Sagoatoa y
Relevantes Ponderado Mall de los Andes Ficoa Camino El Rey 03.42
imi 20 3 60 2 40 2 40
Movimiento
Comercial . "
io fisi 16 3 48 1 16
Espacio fisico
disponible
Demanda 18 2 36 2 36 3 54
(productos/
servicios)
Comoetencia 6 2 12 1 6 1 6
i 8 3 24 2 16 2 16
Permisos de
funcionamiento
Seguridad del 9 2 18 1 9 2 18
entorno
Bajo imacto 4 2 8 1 4 2 8
ambiental
DServicios 5 2 10 2 10 2 10
Bésicos
Vias de acceso 10 3 30 3 30 2 20
Alquiles de 4 ) g L . . .
local.
TOTAL 100 254 171 192

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Andlisis e interpretacion:

Para seleccionar la localizacion éptima del proyecto se ha procedido a realizar el
respectivo analisis de las zonas, es posibe ubicar a la empresa de acuerdo a las
ventajas que estos presenten; para ello se ha escogido a tres lugares del sector sur
Ambato:

e Parroquia Huachi Loreto

e Sector: Mall de los Andes

e Direccién: Avenida Atahualpa y Victor Hugo

Una vez analizado los factores relevantes de cada sector y haber dado la respectiva
puntuacion se determind que la mejor ubicacién para la empresa es el sector Mall
de los Andes, por que esta cuenta con todo lo necesario que se requiere para el
funcionamiento adecuado de la Empresa O “Glan que actualmente se encuentra
ubicada en la ciudad de Ambato, en las calles Sagoatoa y Camino El Rey 03-42, y
se ha podido detectar que existe gran afluencia de la colectividad, ademas existe
disponibilidad de servicios basicos, la demanda de productos textiles disefiados y
elaborados es alta, tienen gran demanda por su color textura y fino acabado, el factor
competencia es de nivel moderado, el espacio fisico esta situado dentro del Mall de
los Andes, donde se encuentra una gran cantidad de la poblacion urbana y de otras

provincias vecinas.

4.2.1 Macro localizacion

Pais: Ecuador

Region; Sierra

Zona: 3 Sur Oriente
Provincia: Tungurahua

Canton: Ambato
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4.2.2 Micro localizacién

Canton: Ambato

Parroquia: Huachi Loreto

Sector: Pastificio Ambato

@ Rumipgmba

COTOPAXI

Guaphpte

§n Andrés
Hresidente Urbina

@ Marcos Espinel
an Miguelito
Emilio Maria Tegin

v

Los Andes

El Triunfo
Vi ‘ee
A :caya &S o Aay
XA, poincio i Pastazy !
qup8 e B El Topo
foCusua @ Runtin San Pedrd X1 Neg )
/ ’
El Placer J fSpibo Volcan Tungurahua La Estancia®
02 4
~ — ok (el
\ - ) / X N - - X
\/'

Direccidn: Calle Sagoatoa y Camino El Rey 03-42

66

L. Pisayambo
S

® Sanosé de Poal

) @ BaquerizoMoreno

osce TUNGURAHUYA | &7



<=
O
=N
Aol
[N ~ "
e —— Sagoatoa
- Ambato
Ay

Figura 9. Localizacion
Fuente: (Garcia, D.F., 2016)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

4.3 Ingenieria del proyecto

Es la etapa de la ejecucion de un proyecto de inversion, donde se establece
reuniones de trabajo con los colaboradores y lideres de las unidades y procesos de
gestion con el propdsito de establecer todos los recursos necesarios para ejecutar
el proyecto, en esta etapa se comprende los aspectos técnicos, tecnoldgicos,
infraestructura que admita el desarrollo del proceso de manufactura de un producto
para comercializar y cubrir las necesidades de los consumidores de la Empresa “O’-

-Glan” de la ciudad de Ambato.

4.3.1 Estado inicial

“Se considera los recursos materiales como incorporados dentro en el producto y
son las maquinarias, utillajes entre otros, los cuales son los que sin necesarios para
iniciar con un proceso”. (Molinillo, 2014, 56).

Hay materiales de distintos tipos de materias primas, componentes y se reomienda
no olvidar durante el desarrollo de la investigacion ningun material, que

aparentemente puede ser critico.
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Tabla 38 Materias primas (chaqueta)

DESCRIPCION DEL UNIDAD DE | CANTIDAD COSTO |FRECUENCIA|[ COSTO
PRODUCTO MEDIDA | REQUERIDA | UNITARIO MES MENSUAL
Tela jean 1,50 200,00 8,25 1,00 1.650,00
Telar bordado de Salasaca 0,40 200,00 24,00 1,00 4800,00
TOTALES 200,00 32,25 1,00 6.450,00
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
Tabla 39. Materia prima (pantalon)
DESCRIPCION DEL | UNIDAD DE CANTIDAD COSTO | FRECUENCIA COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA | UNITARIO MES MENSUAL
Tela jean 1,25 100,00 6,88 1,00 687,50
Telar bordado de
Salasaca 0,20 100,00 12,00 1,00 1200,00
TOTALES 100,00 18,88 1,00 1.887,50

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

La materia prima es la tela que se va transformar en una prenda de vestir se proyecta

producir y se los identifica facilmente.

Tabla 40. Materiales indirectos de las chaquetas

DESCRIPCION DEL | UNIDAD DE | CANTIDAD COSTO FRECUENCIA COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA | UNITARIO MES MENSUAL

Botones decorativos 1,00 200,00 0,15 1,00 30,00
Cierres 4,00 200,00 0,50 1,00 100,00
Remaches 4,00 200,00 0,02 1,00 4,00
Marquillas 1,00 200,00 0,05 1,00 10,00
Etiqueta o parche 1,00 200,00 0,75 1,00 150,00
Proceso de prelavado 1,00 200,00 6,50 1,00 1.300,00
TOTALES 200,00 7,97 1,00 1.594,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)
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Tabla 41. Materiales Indirectos de Pantalones

DESCRIPCION DEL UNIIDDEAD CANTIDAD COSTO FRECUENCIA| COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA UNITARIO MES MENSUAL
Botones Decorativos 1,00 100,00 0,15 1,00 15,00
Cierres 4,00 100,00 0,50 1,00 50,00
Remaches 4,00 100,00 0,02 1,00 2,00
Marquillas 1,00 100,00 0,05 1,00 5,00
Etiqueta o parche 1,00 100,00 0,75 1,00 75,00
Proceso de Prelavado 1,00 100,00 6,50 1,00 650,00
TOTALES 100,00 7,97 1,00 797,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Materiales indirectos son faciles de ser identificados pero

elaboracion de los pantalones y chaquetas.

Recursos tecnoldgicos (maquinaria)

muy necesarios para la

Los recursos tecnoldgicos estan reflejados en el proyecto, no hubo necesidad de

implementar méas recursos tecnoldgico porque la empresa ya estaba constituida

anteriormente, mas viene se aumente una indumentaria ancestral en el disefio de

pantalones y chaquetas para mujeres, continuacion se informa las maquinaria

existente en la Empresa “O’--Glan” con la cual se trabajara en la fabricacion del

producto.

Tabla 42. Recursos tecnoldgicos maquinaria

MAQUINAS INDUSTRIALES
PRECIO

DENOMINACION

RECTA JUKI

CANTIDAD

69

UNITARRIO

$600,00

TOTAL

$1800,00




RECTA JUKI AUTOMATICA

l . -_.h r.'=

CERRADORA DE CODOS
BROTHER

PLANCHAS A VAPOR

- —
[RULL Stian ]

——

= :
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$1050

$ 820,00

$ 1250

$1800,00

$150,00

$1050,00

$1640,00

$2500,00

$1800,00

$300,00



CORTADORA 8 PULGADAS

1 $950 $950,00
1 $650 $650
TOTAL INVERSION EN MAQUINARIA DISPONIBLE $10690,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Recursos humanos

La empresa se encuentra conformada con personal calificado, competente de 10
personas identificadas en las unidades de gestion, administrativa, de produccion, de
apoyo Y de servicio externo, a continuacion se especifica a los colaboradores de la
Empresa “O’--Glan”, de la ciudad de Ambato.

PERSONAL ADMINISTRATIVO (3)
e GERENTE PROPIETARIO

e SECRETARIA-VENDEDORA

e DISENADOR

PERSONAL DE LA PLANTA PRODUCTIVA (4)
e JEFE DE PRODUCCION
e OBRERAS

SERVICIO EXTERNO (1)
e CONTADORA
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Tabla 43 Talento humano

PERSONAL FUNCIONES TIEMPO CONgRAT PROYECCION
¢ Atenciona la e 8 horas *No e Se requiere una sola
usuaria diarias requiere persona para este
e Supervision del e 8 horas contrato puesto, y sera
personal diarias porque es Gnicamente la
o o Supervision y la propietaria del
Administracion control de nivel | 8 horas propietaria negocio
de ventas diarias
e Supervision y
manejo de Cajas
e Recepcion, e 10 horas | eContratoa | e Se requiere por
Clasificacion y mensual prueba (3 apertura del local una
ubicacién de es meses) persona pero a
B mercaderia medida que el
Produccion o Atencion al o 8 horas volumen de clientes
Cliente diarias aumente se proyecta
la contratacion de
dos vendedoras mas
e Facturar e 6 horas eContrato a | e Se proyecta una sola
Mercaderia diarias prueba con persona para este
Contabilidad . Mangjar Caja proyeccion puesto
o Realizar a
depositos o 2 horas renovacion
diaria

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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4.3.2 Proceso técnico

DIAGRAMA DE FLUJO DEL PROCESO DE CONFECCION DE LAS PRENDAS
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(L)

Disedo Estuzio

Figura 10. Diagrama del proceso de confeccion de la prenda

Fuente: Empresa “O’--Glan”

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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DIAGRAMA DE FLUJO PROCESO TECNICO DE CHAQUETAS

FLUJOGRAMA DE PROCESOS
1Y =
C Licnafade BOSQUEJO DEL
- glsm‘«)

MOLDERIA

SELECCIONARY
CORTAREL
MATERIAL

BOTONES Y
REMACHES

CARTONERIAY
EMPACADO

D

Figura 11. Diagrama del proceso técnico de chaquetas
Fuente: Empresa “O’--Glan”
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

DIAGRAMA DE FLUJO PARA LA SELECCION DE UN PROVEEDOR
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Figura 12. Proceso seleccion de un proveedor
Fuente: Empresa “O’--Glan”
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

4.3.3 Balance de materiales
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Tabla 44. Materiales chaquetas ancestrales

EMPRESA
s Fns
BALANCE DE MATERIALES CHAQUETAS ANCESTRALES PARA DAMA
N° Descripcion / Actividad DISTANCIA TIEMPO ACTIVIDAD
M
™M Horas  Minutos () E:}Q [] A
1  Tender la tela por cortes iguales en 3 .
toda la mesa del corte
2  Ejecutar el trazado de los moldes de 4 ()
cada parte de la chaqueta,
utilizando la escuadra.
3  Realizar los desdobles necesarios 4 Q
en la tela para realizar el corte
4  Cortar la tela siguiendo el trazado 4 )
5  Separa las partes de la chaqueta que 1 ®
han sido cortadas.
6 | El cocedor con la ayuda de la 5 0

maquina comienza a coser las
partes de la chaqueta.
7  Las partes de las chaquetas que han 5 ()
sido cocidas para dar forma a la
chaqueta con la ayuda de las
maquinas de pecheras y overlock

8 | Transportar la produccion hacia la 5 ®
lavanderia para el tefiido de color
solicitado

9  Transportar la produccion de s la 100 5

lavanderia hacia la planta de
produccion para su proceso final
10 Se procede a bordar de forma 100 5
manual y pegar los atuendos de
acuerdo al prototipo disefiado
11 Se procede a cortar los hilos o 2 )
mechas que se  encuentren
sobresalidas
12  Realizar el etiquetado interior de las 3
prendas de vestir, colocando la
etiqueta de la marca, como normas
INEN, especificaciones y cuidado
de la prenda y talla y a continuacion
se ubica los botones segun el disefio

de la indumentaria.
13 Se procede a dar el proceso de 2
planchado d la prenda. #
14 = Se revisa nuevamente el etiquetado 1

final, exterior de la prenda para el
empaque final y su posterior
distribucion a nivel local y nacional
15 Se procede al empacado final del 1
producto de acuerdo a codificacion
para su posterior distribucion.
16 TOTAL 200[m] OH 50 min.
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Tabla 45 Materiales pantalones ancestrales
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No

N

o 0ok W

10

11
12

13
14

15

16

EMPRESA

Lewa Eaneie
S

BALANCE DE MATERIALES CHAQUETAS ANCESTRALES PARA DAMA

Descripcion / Actividad

Tender la tela por cortes iguales en
toda la mesa del corte

Ejecutar el trazado de los moldes de
cada parte de la chaqueta, utilizando la
escuadra.

Realizar los desdobles necesarios en
la tela para realizar el corte

Cortar la tela siguiendo el trazado

Separa las partes de la chaqueta que
han sido cortadas.

El cocedor con la ayuda de la maquina
comienza a coser las partes de la
chaqueta.

Las partes de las chaquetas que han
sido cocidas para dar forma a la
chaqueta con la ayuda de las maquinas
de pecheras y overlock

Transportar la produccion hacia la
lavanderia para el tefiido de color
solicitado

Transportar la producciéon de s la
lavanderia hacia la planta de
produccién para su proceso final

Se procede a bordar de forma manual
y pegar los atuendos de acuerdo al
prototipo disefiado

Se procede a cortar los hilos 0 mechas
gue se encuentren sobresalidas
Realizar el etiquetado interior de las
prendas de vestir, colocando la
etiqueta de la marca, como normas
INEN, especificaciones y cuidado de
la prenda y talla y a continuacion se
ubica los botones segun el disefio de la
indumentaria.

Se procede a dar el proceso de
planchado d la prenda.

Se revisa nuevamente el etiquetado
final, exterior de la prenda para el
empaque final y su posterior
distribucion a nivel local y nacional
Se procede al empacado final del
producto de acuerdo a codificacion
para su posterior distribucion.

TOTAL

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

DISTANCIA (M) TIEMPO ACTIVIDAD

Horas  Minutos OQQD A
30

4 )
4 Q
4 Q
1 ()
S o
5 )
> 9
100 5
100 5
2
3
2 )
1
1 >
200[m] OH 50 min.

4.3.4 Periodo operacional estimado de la planta
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La nueva linea de indumentaria que la Empresa “O’--Glan”, que va a lanzar al
mercado no requiere de maquinaria costosa, mas bien de colaboradores que tengan
conocimiento sobre bordado, la empresa actualmente posee maquinarias que tienen
una vida util de 15 afios 0 més, por el constante mantenimiento adecuado que opera

el personal de planta, esto ha evitado el reemplazo de maquinaria nueva.

Una vez considerado el balance de materiales asi como el proceso técnico, se puede
deducir que las maquinarias empleadas en el nuevo proyecto de la creacion de una
linea de vestir en chaquetas en Denim Stretch, ajustada al torso, con manga larga,
solapas y bolsillos, abierta por delante y pantalones que poseeran rasgos con
caracteristicas de etnias rurales de la region, sierra centro; el actual “Proyecto de
Emprendimiento” se ha enfocado a incrementar los ingresos de la Empresa
“O--Glan”, y crear una linea de vestir Denim Stretch con caracteristicas ancestrales,

indumentarias que buscaran despuntar en el mercado local y nacional.

Se puede indicar que la maquinaria utilizada no es de costo alto asi como un posible
remplazo no generaria una inversion elevada, a la vez se concluye que el proyecto
a crearse no depende de la maquinaria, sino mas bien del entorno que presente la
necesidad del mercado, y las manos artesanales de los colaboradores para el disefio

del producto étnico.

4.3.5 Capacidad de produccion

Toda empresa es diferente, tienen su propia identidad con conocimientos
cientificos, tecnoldgicos aplicados a un sistema productivo, en igual forma en lo
respecta a la hora laboral de trabajo, el niUmero de turnos designados por la unidad
de gestion de talento humano, el nimero de obreros contratados y seleccionados de
acuerdo a su perfil, la capacidad de equipo, la distribucion de procesos de gestion
en la planta productora de la Empresa O"--Glan, todo esto estd sujeto a un

presupuesto limitado.
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En la produccion se calcula la capacidad instalada por semana que es de 40 horas
laborables, por cuanto las maquinarias siguen en funcionamiento durante las 8 horas
laborables de lunes a viernes, considerando utilizar las maquinas durante 24 horas
semanales, por cuanto la elaboracion del producto se realiza 4 veces a las emana
las 8 horas laborables, el tiempo analizado para realizar las chaquetas y pantalones

sera de 40%, a continuacion se detalla la siguiente formula.

Capacidad utilizada — Tiempo asignado
D = - * 100%
Capacidad Instalada

Capacidad instalada por semana

5 dias / semana * 8 horas /semana = 40 horas a la semana

Capacidad de utilizada por semana

3dias/semana X 8 Horas/semana =24 horas a la semana

Analisis: La capacidad de produccion se efectla por semana la nueva linea de
indumentaria de chaquetas y pantalones con textiles ancestrales de comunidades
indigenas, se ha previsto 24 horas semanales, por cuanto la produccion solo se hara

tres dias en la semana, y las 8 horas diarias de trabajo

Tiempo asignado
8 horas /dia

_24-8
40

D =40%

4.3.6 Distribucion de la planta de produccion

D *100%
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Figura 13. Distribucion de la planta de produccion

Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo

Distribucion fisica de fabrica

C. (2017)

we

La fabrica cuenta con un espacio fisico de 10 metros de largo por 7 de ancho,

divididos de la siguiente manera
Largo

1. El area de produccion
a. Maquinaria

5 metros
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i. Tres filas con una distribucion de 1 metro y una separacion
de 0,50 centimetros por cada maquina
ii. Tres columnas con una distribucion de 1,25 metros y una
separacion de 0,50 centimetros por cada maquina
b. Planchado
I. 1,5 metros por tres metros de largo

2. El area de pulidos y corte 2 metros
a. Pulido
I. 1,5 metros por dos de largo
b. Corte

i. 1,5 metros por dos de largo ubicada de manera horizontal

3. El area administrativa 3 metros
a. Bodega 2.5 metros de ancho
b. Oficinas 2.5 metros de ancho

c. Sala de espera 2 metros
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CAPITULO V

ESTUDIO ORGANIZACIONAL

5.1 Aspectos generales

La Empresa “O’--Glan” esta conformada por una estructura de organizacion
familiar donde se observa los altos mandos de jerarquia hacia los inferiores, cada
puesto esta identificado en cada uno su funcion, a la vez los colaboradores se
encuentran ubicados de acuerdo a su perfil profesional, se le ha ubicado en los
puestos de acuerdo su perfil profesional, desde ese punto de vista se presenta los

niveles jerarquicos a continuacion

Los Niveles Jerarquicos en la Empresa “O’--Glan” son:

Directivo: Gerencia

Operativo: Contabilidad, ventas y produccion

Auxiliar: Facturacion

Coordinacion: Supervision de bodega y materiales, proceso de gestion de corte,

costuras, terminado y control de calidad.

Se establece dos tipos de organigramas:

Estructura organizativa: Se presenta solo la estructura administrativa de la

Empresa “O’--Glan”.
Estructura Funcional: Se detalla a las unidades y sus relaciones, las funciones
principales de cada departamento, a la vez se describen los objetivos del estudio

organizacional a continuacion.

Objetivo general: Analizar los componentes del area de organizacion y gestion del

“Proyecto de Emprendimiento” propuesto.
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Obijetivos especificos

Realizar la vision, mision y el FODA de la Empresa “O’--Glan”.

Disefar el organigrama estructural y funcional de la empresa objeto de estudio.
Realizar una matriz de requerimiento de personal en relacion a un horizonte de tres

anos.

5.2 Disefio Organizacional

ADMINISTRACION
Gerente Propietario

SECRETARIA
Vendedora \
DISENADOR
PRODUCCION SERVICIO
Jefe de _ EXTERNO
produccion
Referencia
Linea de
I Autoridad
Nivel
Ejecutivo
1
Nivel
Auxiliar
Nivel
Operativo

Figura 14. Organigrama de organizacion interna
Fuente: Estudio técnico
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Organigrama Funcional de la Empresa “O—GLAN”

ADMINISTRADOR/A

Representar legalmente a la empresa
Atender al Cliente Interno y Externo
Atender a proveedores (recibir mercaderia)

Gestionar relaciones comerciales
Disefiar Objetivos, Estrategias

VENDEDOR/A- SECRETARIA

Vender a las usuarias la ropa y demas
accesorios.

Motivar a la clienta a que adquiera las
prendas de vestir de acuerdo a sus
caracteristicas fisicas.
Ordenar en los percheros la ropa.

Limpiar el local.

DISENADOR
Elabora prototipos de ropa
indumentaria adaptados a las
nuevas tendencias.

Genera muestrarios por
temporadas.

JEFE DE PRODUCCION

Supervisa toda la transformacion de la
materia prima y material de empaque
en producto terminado.

Explicar el procedimiento necesario a
sus subordinados para llevar a cabo el
objetivo del area de produccién

Realiza informe d actividades diarias

Realiza la organizacion y
planificacion del area de produccion.

Referencia

CAJERA/O

Cobrar el dinero a las clientas, emitir
facturas.

Limpiar su area de trabajo, y
colaborar en la limpieza del resto del
local.

Hacer depdsitos.

Emitir informe diario de caja a la
administradora.

Linea de
Autoridad

Nivel

Ejecutivo

Nivel

Auxiliar

Nivel

Operativo

Figura 15. Organigrama funcional
Fuente: Estudio técnico

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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5.2.1 Cargos del organigrama

Tabla 46. Perfil del Gerente

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Gerente

JEFE INMEDIATO SUPERIOR Ninguno

Secretaria-Vendedora
SUPERVISA
Cajera

1. NATURALEZA DEL PUESTO

Administrar los recursos de la empresa eficientemente, manteniendo excelentes relaciones con clientes
internos y externos para conseguir el éxito empresarial y por ende un adecuado posicionamiento
comercial en la mente de sus compradoras.

I11. FUNCIONES

e Representar a la empresa

e  Gestionar relaciones comerciales

e Disefiar objetivos, estrategias

e Atencion al cliente interno y externo

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Ingeniero (a) en Administracion de Empresas y Negocios,
Ingeniero Comercial, o afines
EXPERIENCIA 1 afio minimo
HABILIDADES e Vocacion de servicio

o  Excelente presencia

e Creativo (a)

e Proactivo (a)

e Poder de negociacion

e Comunicacion fluida y efectiva
e Don de mando y liderazgo

FORMACION = Conocimiento del giro o actividad del negocio
»=  Manejo de paquetes informaticos
= Sélidos conocimientos de tributacion

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Tabla 47. Perfil de la contadora

I. INFORMACION BASICA

PUESTO Contadora
FINANCIERA Administradora
SUPERVISA Secretaria-Vendedora,

1. NATURALEZA DEL PUESTO

Ser responsable de la recepcidn, manejo y custodia del dinero o documentos relacionados tales como:
efectivo, cheques, tarjetas de crédito/débito, etc., resultantes de las transacciones diarias de venta de la
seccion.

I11. FUNCIONES

e Atencion al cliente externo

e Archivar, Organizar Documentos

e  Emitir recibos y facturas

e Atender la cajay cuadrar su cierre diariamente en presencia de la administradora
e  Empacar los articulos adquiridos por la clienta en fundas de tamafio adecuado

e Participar en la toma fisica de inventarios periédicos

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL Minimo bachiller
EXPERIENCIA 1 afio minimo
HABILIDADES e Trabajo en equipo

e Organizacién
e Honradez comprobada

e Habilidad numérica

FORMACION e Excelente presencia
e Manejo de paquetes informaticos (Office)

e Conocimientos de contabilidad basica

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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Tabla 48. Perfil de la Secretaria-VVendedora

I. INFORMACION BASICA

LR

PUESTO Vendedora

Administradora
JEFE INMEDIATO SUPERIOR
Cajera

SUPERVISAR A Ninguno

1. NATURALEZA DEL PUESTO

Ser responsable de brindar excelente servicio y atencion a las clientas de la empresa, con el objeto de lograr
la satisfaccion y lealtad de éstos y consolidar ventas efectivas, de acuerdo a normas y procedimientos
establecidos.

I11. FUNCIONES

e Mantener la seccion asignada limpia y ordenada.
e Revisar que la mercaderia esté correctamente etiquetada.
e Colaborar en actividades de traspaso, pedidos, devoluciones y cambios de mercaderia.

e Volver a ubicar en su respectivo lugar la mercaderia que se le mostro al cliente y que éste decidié
no llevar.

e Participar en la toma fisica de inventarios periodicos.

REQUISITOS MINIMOS PARA EL PUESTO

TITULO PROFESIONAL | Bachiller (minimo)

EXPERIENCIA 2 afios minimo

HABILIDADES e Actitud de servicio

e Organizacién

e Honradez comprobada
e Facilidad de palabra

FORMACION e Conocimientos de técnicas de ventas.
e Buen gusto de combinaciones de prendas de vestir y accesorios

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

87



5.2.2 Control de gestion

5.2.2.1 Indicadores de Gestion por Areas

Los indicadores de gestion por areas que se ha realizado para la Empresa “O’--

Glan” se muestran a continuacion:

e Incremento de clientes:

# Clientes que retornan
Total de Clientes

x1oo:% X 100 = 10%

Se pudo determinar que existird un incremento en la captacion de nuevos clientes

en el mercado en un 10%b.

e Calidad de Facturacion:

Facturaciéon emitida sin errores

x1oo=§ X 100 = 90%

Total de Facturas emitidas
Se pudo determinar que se logré una facturacion sin errores del 90%

e Nivel de Fidelidad:

# de Clientes que retornan 40
™ X100 =— X 100 =50%
Total de Clientes 80

Se pudo comprobar que el 46,67% regresan o retornan a la Empresa O’...Glan,

por lo que se logrd un nivel de fidelidad de clientes en un 50%

¢ Nivel de Liderazgo:

Persona Calificado

X100 = % X 100 =66,67%

Total del Personal
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Se pudo determinar que el personal tendra 66,67 de nivel de liderazgo en un total

del 100% que fue planificado.

5.2.2.2 Necesidad de personal

Especificar cuanto personal necesitara hasta un horizonte de tres afios.

El personal que se necesitara hasta un horizonte de tres afios sera el siguiente:

Tabla 49. Matriz de Requerimiento de Personal

UNIDADES ADMINISTRATIVAS NOMBRE Afo | Afio2 Afo
PUESTO 1 3
Administracion Administrador/a 1 1 1
Ventas Vendedor/a 1 2 2
Caja Cajera/o 1 1 1

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

De acuerdo a los afios de vida del proyecto, se estima que en el primer, segundo y
tercer afio la Empresa “O’--Glan” necesitara de una administrador/a, y de un/a
cajero/a, y lo que respecta al personal de ventas, a partir del segundo y tercer afio

se requerira de dos vendedoras.

5.3 Mision de la empresa

La misién que se ha determinado para la Empresa “O’--Glan” es la siguiente:

Somos una empresa dedicada a la venta de ropa y accesorios con textiles ancestrales
para la mujer moderna que busca un estilo innovador y exclusivo mediante la
atencion de un personal cordial, que le brindaran un asesoramiento de acuerdo a
sus preferencia y forma fisica como: Estatura, color de piel, cutis, entre otras
caracteristicas que le ofreceran con mayor esplendor a la hora de vestir las prendas

de nuestra empresa.
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5.4 Visién de la empresa

La vision que se ha determinado para la Empresa “O’--Glan” es la siguiente:

Ser una empresa lider a nivel provincial en relacion a la comercializacion de
prendas y accesorios de vestir para la mujer moderna, a través de personal
capacitado y mediante el uso de la innovacion en cuanto a disefios exclusivos para

brindar satisfaccion total a nuestras clientas.
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CAPITULO VI

ESTUDIO ECONOMICO FINANCIERO

6.1 Inversiones en activos fijos tangibles

Son bienes adquiridos con la finalidad de ser usados en la produccion, brindar un
servicio, también se le conoce como el uso administrativo en la empresa , estas
inversiones de activos fijos tangibles tienen una duracion mas alla de un ejercicio
econdmico, segun Manjarrez (2012) sostiene que: “en la nueva economia, los
activos tangibles son bienes de naturaleza material susceptibles de ser percibidos,
que se pueden tocar, medir, como mubes, maquinaria, vehiculos, inmuebles, entre
otros” (p.245).

La inversidn en activos fijos tangibles en los que incurrird el presente proyecto se

muestra a continuacion:

Tabla 50. Inversiones en activos fijos (Capital de Trabajo)

- VALOR TOTAL
CANTIDAD DESCRIPCION UNITARIO (USD)
ACTIVO FIJOS TANGIBLES 6.800,00
Adecuaciones Local 5.000,00
1 Adecuaciones Local 5.000,00 5.000,00
Magquinaria 1.800,00
1 Cerradora de Codos BROTHER 1.800,00 1.800,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: La inversion en activos fijos tangibles que se realizara en el presente
proyecto serd de $6.800,00 detallado en adecuaciones de local con un total de
$5.000,00 y en maquinaria con $1.800,00.

6.2 Inversiones en activos diferidos e intangibles

“Son aquellos identificables, sin sustancia fisica, utilizados para la produccion o

abastecimiento de bienes, prestacion de servicios o para prop6sitos administrativos,

91



que generan beneficios econémicos futuros controlados por la entidad (Benalcazar,
2013). Desde ese punto de vista las inversiones en activos diferidos e intangibles
son generados internamente en las empresas por sus socios 0 personas fisicas,
quienes son los que realizan por ejemplo un invento, una receta, know how, entre
otros y que la empresa para su crecimiento realiza un aprovechamiento de los
mismos, de ahi que el intangible se entiende como la aportacion que realizan los

socios en favor de la persona moral.

En conclusion es de vital importancia para todas las sociedades que realicen
actividades economicas, que lleven a cabo el reconocimiento de los activos
intangibles que se han generado internamente, en el desarrollo cotidiano de sus
actividades, a fin de que se determine el valor real de la entidad, sobre los beneficios

econdmicos que implica este reconocimiento.

La inversion en activos diferidos intangibles en los que incurrird el presente

proyecto se detalla a continuacion:

Tabla 51. Inversiones en activos diferidos e intangibles (Capital de Trabajo)

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR TOTAL
UNITARIO (USD)
ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES
Costos de Constitucion 1.600,00
1 Seguros 400,00 400,00
1 Estudio y Proyecto 600,00 600,00
1 Patentes y Marcas 300,00 300,00
1 Garantias 300,00 300,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: La inversion en activos diferidos e intangibles que se realizara en el

presente proyecto sera de $1.600,00 que se refiere a costos de constitucion.
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6.3 Inversiones en capital de trabajo

Las inversiones bien sea a corto o mediano o largo plazo, representa colocaciones
que cualquier persona que puede realizar para obtener un rendimiento de ellos o
bien recibir dividendos que ayuden a aumentar el capital de la empresa, segun
Gomez (2014), sostienen que las inversiones requieren de proyectos que delinen lo
que se quiere lograr obtener, resultando Utiles para el analisis economico financiero,
pues si bien es cierto que se constituye un gasto, y se traduce en un gran ahorro
cuando se aplica las tecnicas de eavluacion econémica para demostrar si produce
beneficio social o impacto econémico tanto del proyecto en si mismo o la

comparacion con las alternativas de soluciébn o inversion (p.167 ).

En consecuencia, la administracion de capital de trabajo, viene dada por la
eficiencia en que se maneje las cuentas del activo circulante y pasivo circulante,
esto se hace con el fin de mantener un nivel satisfactorio de capital de trabajo, y no

Ilegar a un estado de insolvencia técnica y lo mas grave a declararse en quiebra.

El capital de trabajo de la empresa objeto de estudio se detalla a continuacion:

Tabla 52. Inversiones en Capital de Trabajo

DESCRIPCION TOTAL (USD)
ACTIVO CORRIENTE 10.728,50
PASIVO CORRIENTE 2.714,81
TOTAL 13.443,.31

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

El capital de trabajo son los recursos que requiere la empresa para poder operar, es
necesario para llevar a cabo las actividades normales de la empresa a corto plazo.
Por lo tanto, en el activo corriente, se reflejara los inventarios, la materia prima e
insumos con un valor de $13.443,31 para productos de un mes de 200 chaquetas y
100 pantalones, mientras que el pasivo corriente, se reflejara la mano de obra de un

mes de trabajo con un valor de $2.714,81.
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6.4 Activo corriente

“Activo corriente se clasificara como corriente siempre y cuando espere realizar o
se pretenda vencer o consumir, en el transcurso del ciclo normal de la explotacion
de la entidad, y se mantenga fundamentalmente para negociacion” (Nufiez, 2016);
es decir el activo corriente es un factor importante del Capital de Trabajo, toda vez
que determina restando el pasivo corriente al activo corriente, el capital de trabajo
depende del volumen de activos corrientes que tenga a empresa. El activo corriente
es el que determina la capacidad de pago que tiene la empresa, un aspecto tenido

muy en cuenta tanto por las entidades financieras como por los proveedores.

6.5 Financiamiento

El financiamiento empresarial pude definirse segin Dominguez (2013) que sostiene
al financiamiento como la obtencién de recursos o medios de pago, que se destinan
a la adquisicion de los bienes de capital que al empresa necesita para el
cumplimiento de sus fines, segln su origen, las fuentes financieras suelen agruparse
en financiacion interna y financiacion externa, también conocidas como fuentes de
financiamiento propias y ajenas.

Desde ese punto de vista el financiamiento es un conjunto de recursos monetarios
y de crédito que se destinaran a una empresa, actividad, organizacion o individuo
para que en igual forma lleven a cabo una determinada actividad o concreten algin

proyecto, siendo uno de los mas habituales la apertura de un nuevo negocio.

A continuacion, se detalla como sera el financiamiento del presente proyecto:
Tabla 53 Financiamiento (Capital de Trabajo)

DESCRIPCION TOTAL (USD) TOTAL (%)
Recursos Propios 15.843,31 72,53
Efectivo 15.843,31 100,00
Recursos de terceros 6.000,00 27,47
Préstamo bancario 6.000,00 100,00
TOTAL 21.843,31 100,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)
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Anélisis: Esta inversion inicial sera de $15.843,00 y esta constituida con el 72% de
recursos propios y el 28% de un préstamo bancario, lo que representa que se esta

en un nivel adecuado respecto a la inversion de recursos propios que se va a realizar.

6.6 Plan de inversion proyecto

Es un modelo sistematico, unos pasos a seguir, con el objetivo de guiar las
inversiones (actuales o futuras) hacia un camino mas seguro; el plan de inversiones
es fundamental para reducir riesgos a la hora de invertir, quienes no tienen un plan
bien desarrollado tendran muchas probabilidades de fracasar a la hora de invertir su
dinero (Sancho, 2017, p,4).

Desde ese punto de vista el plan de inversion proyecto puede venir de la mano de
un plan de ahorro si es que no disponemos de capital sufiente para invertir, caso
contrario, un plan de inversiones puede consistir en el capital necesario a
desembolsar con motivo de la inversion inicial, el propdsito del plan de inversiones
es reducir riesgos, reducir costos, eliminar costos innecesario, proyectar la
demanda y ser competitivo en el mercado, eligiendo siempre la inversion mas

rentable.

El plan de inversion lo que hace es recoger los elementos materiales que necesita la
empresa para el desarrollo de su actividad, a la vez conste en elaborar un listado de
aquellos elementos materiales necesario donde se detallen la cuantificacion
econdémica y el momento en el que se preve que sera necesaria su adquision,
Cuando una empresa realiza una decision de inversion lo hace sobre los activos
presentes y futuros de la empresa, no obstante existen una gran variedad de
inversion como adquisicion de oficinas, maquinarias, o adquisicion de patentes,

acciones de otras instituciones, entre otras.

El plan de inversion se detalla a continuacion:

95



Tabla 54. Plan de Inversién

CANTIDAD DESCRIPCION VALOR TOTAL
UNITARIO (USD)
ACTIVO FIJOS TANGIBLES 6.800,00
Adecuaciones Local 5.000,00
1 Adecuaciones Local 5.000,00 5.000,00
Maquinaria 1.800,00
1 Cerradora de Codos BROTHER 1.800,00 1.800,00
ACTIVOS DIFERIDOS E
INTANGIBLES 1.600,00
Costos de Constitucion 1.600,00
1 Seguros 400,00 400,00
1 Estudio y Proyecto 600,00 600,00
1 Patentes y Marcas 300,00 300,00
1 Otros 300,00 300,00
TOTAL 8.400,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: Con este plan de inversion se puede determinar la proyeccion para este

proyecto la misma que es de $8.400,00 para llevar a cabo la meta y el suefio deseado

del inversionista que es poner en marcha en el mercado comercial dicho plan.

Tabla 55. Inversion Inicial

DESCRIPCION TOTAL (USD)
ACTIVO FIJOS TANGIBLES 6.800,00
ACTIVOS DIFERIDOS E INTANGIBLES 1.600,00
CAPITAL DE TRABAJO 13.443 31
TOTAL 21.843,31

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: En esta inversion inicial se requiere de $21.843,31, dinero necesario para

poder en marcha el proyecto de comercializacion de pantalones y chaquetas

utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas de la provincia de

Tungurahua.
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6.7 Presupuesto de costo y gastos

6.7.1 Presupuesto de costos

Luego de determinar las inversiones y fuentes de financiamiento para implementar
y poner en marcha el proyecto de emprendimiento, se desarrolla el presupuesto de
ingresos y gastos, para analizar las operaciones de la nueva empresa o ampliacion
de esta, o podria ser los costos de funcionamiento durante la vida util, de un

proyecto o programa social.

“Todo proyecto para su normal funcionamiento debe obtener ingreso (segun el tipo
de proyecto) y egresos. Algunos proyectos de caracter social no originan ingresos,

solamente costos” (Verduga, 2014, p.108).

A continuacion, se detalla el presupuesto de costos en los que incurrird la empresa

objeto de estudio:

Tabla 56. Materia Prima Chaqueta

DESCRIPCION DEL UNIDAD DE | CANTIDAD COSTO [FRECUENCIA| COSTO
PRODUCTO MEDIDA | REQUERIDA | UNITARIO MES MENSUAL

Tela jean 1,50 200,00 8,25 1,00 1.650,00

Telar bordado de Salasaca 0,40 200,00 24,00 1,00 4800,00

TOTALES 200,00 32,25 1,00 6.450,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: La materia prima al constituir la tela que se va transformar en una prenda
de vestir, se proyecta a producir y se lo identifica facilmente en el producto
terminado. Por lo tanto, la materia prima de la chaqueta tendra un costo de ¢c/m2 de
tela jean de $5,5 y el costo 40 cm de tela bordada es de $60. Se va producir
mensualmente 200 Chaquetas y la tela bordada se la comprara en Salasaca la cual

la venden 60 ¢/m y se ocupara el 40cm para elaborarla.
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Tabla 57. Materia Prima Pantalén

DESCRIPCION DEL | UNIDAD DE CANTIDAD COSTO | FRECUENCIA COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA |UNITARIO MES MENSUAL

Tela jean 1,25 100,00 6,88 1,00 687,50

Telar bordado de

Salasaca 0,20 100,00 12,00 1,00 1200,00

TOTALES 100,00 18,88 1,00 1.887,50

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis: Se va producir mensualmente 100 pantalones y la tela bordada se la

comprard en Salasaca la cual la venden a 60 c/m y se ocupard el 20cm para

elaborarla.

Tabla 58. Materiales Indirectos Chaquetas

DESCRIPCION DEL | UNIDAD DE | CANTIDAD COSTO FRECUENCIA COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA UNITARIO MES MENSUAL

Botones decorativos 1,00 200,00 0,15 1,00 30,00
Cierres 4,00 200,00 0,50 1,00 100,00
Remaches 4,00 200,00 0,02 1,00 4,00
Marquillas 1,00 200,00 0,05 1,00 10,00
Etiqueta o parche 1,00 200,00 0,75 1,00 150,00
Proceso de prelavado 1,00 200,00 6,50 1,00 1.300,00
TOTALES 200,00 7,97 1,00 1.594,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Los materiales indirectos son faciles de ser identificados y muy necesarios

para la elaboracion de chaquetas; por lo que, el costo total de materia prima para la

elaboracion de chaquetas es de $8.044,00 y el costo de la materia prima de cada
chaqueta es de $40,22.

Tabla 59. Materiales Indirectos de Pantalones

DESCRIPCION DEL UNIIDDEAD CANTIDAD COSTO FRECUENCIA COSTO
PRODUCTO MEDIDA REQUERIDA UNITARIO MES MENSUAL
Botones Decorativos 1,00 100,00 0,15 1,00 15,00
Cierres 4,00 100,00 0,50 1,00 50,00
Remaches 4,00 100,00 0,02 1,00 2,00
Marquillas 1,00 100,00 0,05 1,00 5,00
Etiqueta o parche 1,00 100,00 0,75 1,00 75,00
Proceso de Prelavado 1,00 100,00 6,50 1,00 650,00
TOTALES 100,00 7,97 1,00 797,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Anélisis: El costo total de materia prima para la elaboracion de chaquetas es de

$2.684,50 y el costo de la materia prima de cada pantalon es de $26,85.

6.7.1.1. Proyeccion de costos

A continuacion, la proyeccion de costos se puede observar en la siguiente tabla:

Tabla 60. Mano de Obra
ORD CARGO CODIGO INGRESOS DESCUENTOS VALOR
OTROS a
SBU TOTAL | VARIOS | 9,35% | TOTAL | PAGAR
1| CORTADOR 1,00 375,00 375,00 0,00 | 3506 3506 | 339,94
2 | COSEDOR 2,00 375,00 375,00 0,00 | 3506 3506 | 339,94
3 | ACABADOS 3,00 375,00 375,00 0,00 | 3506 3506 | 339,94
TOTALES
1.125,00 1.125,00 10519 | 10519 | 1.019,81
PATRONAL SECAP IECE X1 X1V FONDO VACAC. TOTAL COSTO
11,15% 0,50% 0,50% RESERVA SUELDOS
41,81 1,88 1,88 31,25 31,25 31,25 15,63 154,94 529,94
41,81 1,88 1,88 31,25 31,25 31,25 15,63 154,94 529,94
41,81 1,88 1,88 31,25 31,25 31,25 15,63 154,94 529,94
125,44 5,63 5,63 93,75 93,75 93,75 46,88 464,81 1.589,81
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
Tabla 61. Proyeccion de Costos
COSTO COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL
RieEElEgiol] MENSUAL FIJOS VARIAB ANO 1 FI1JOS VARIAB ANO 2
Tela Jean 2337,50 28.050,00 | 28.050,00 28.364,16 28.364,16
Telar Bordado de
Salasaca 6000,00 72.000,00 | 72.000,00 72.806,40 72.806,40
Materiales
Indirectos 2391,00 28.692,00 | 28.692,00 29.013,35 29.013,35
Gastos de
Depreciacion
Magquinaria 1069,00 | 1.069,00 1.069,00 | 1.069,00 1.069,00
Mano de Obra 2.71481| 32.577,75 32.577,75 | 32.942,62 32.942,62
TOTALES 14512,31 | 33.646,75| 128.742,00 | 162.388,75 | 34.011,62 | 130.183,91 | 164.19553
COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL COSTOS TOTAL
FIJOS | VARIAB ANO 3 FIJOS | VARIAB ANO 4 FIJOS | VARIAB ANO 5
28.681,84 | 28.681,84 29.003,08 29.003,08 29.327,91 29.327,91
73.621,83 | 73.621,83 74.446 40 74.446,40 75.280,20 75.280,20
29.338,30 | 29.338,30 29.666,89 29.666,89 29.999,16 29.999,16
1.069,00 1.069,00 [ 1.069,00 1.069,00 | 1.069,00 1.069,00
33.311,58 33.311,58 | 33.684,67 33.684,67 | 34.061,94 34.061,94
34.380,58 | 131.641,97 | 166.022,55 | 34.753,67 | 133.116,36 | 167.870,03 | 35.130,94 | 134.607,26 | 169.738,20

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Anélisis: Estos valores estiman de una manera especifica los materiales que van a

intervenir en el proceso de la fabricacion unitaria de los pantalones y chaquetas,

esta inversion de la proyeccion de costos es a cinco afios con una inflacion vigente

2016 de 1,12%.

Depreciacion: Todo activo sufre un desgaste como resultado de su uso diario; por

lo que, a continuacion se detalla la depreciacion de maquinaria:

Tabla 62. Depreciacion

DETALLE DEL BIEN VIDA VALOR 30% MAQ- PORCENTAJ!E DEPRECIACION
UTIL PRODUC | DEPRECIACION ANUAL
Maquinaria 10.690,00 3.207,00 1069,00
Maquina Recta JUKI 10 1.800,00 540,00 0,10 180,00
Maguina Recta JUK Automética 10 1.050,00 315,00 0,10 105,00
Maguina Overlock JUKI 5 Hilo 10 1.640,00 492,00 0,10 164,00
Maquina Recubridora
PEGASUS 10 2.500,00 750,00 0,10 250,00
Cerrado de Codos BROTHER 10 1.800,00 1.800,00 0,10 180,00
Plancha a Vapor 10 300,00 90,00 0,10 30,00
Cortadora 8 Pulgadas 10 950,00 285,00 0,10 95,00
Estampadora 10 650,00 195,00 0,10 65,00
AMORTIZACION 1.600,00 1.600,00 320,00
Gastos constitucion 5 1.600,00 1.600,00 0,20 320,00
TOTAL 12.290,00 1389,00
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
Proyeccién de Depreciacion
DETALLE DEL BIEN ANO1 ANO2 ANO3 ANO4 ANO5
Maquinaria 1.069,00 1.069,00 1.069,00 1.069,00 1.069,00
Amortizaciones 320,00 320,00 320,00 320,00 320,00
TOTAL 1.389,00 1.389,00 1.389,00 1.389,00 1.389,00

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Se ocupara para la produccion de los pantalones y chaquetas el 30% de la

maquinaria de la empresa, debido a que solo la cerradora de codos brother se

ocupara el 100%.
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6.7.2. Resumen de Costos

Tabla 63. Resumen de Costos

TOTALES

DESCRIPCION DE COSTOS COSTO TOTAL
Costo total materia prima 8.337,50
Costo total de materiales indirectos 2.391,00
Costo total de mano de obra directa 1.589,81
Costo total anual de depreciacion 1.389,00

COSTOS OPERATIVOS 13.707,31

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

6.8 Presupuesto de Gastos

6.8.1 Gastos Administrativos

Tabla 64. Gastos Administrativos

SRS VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR

UNITARIO DE COMPRA MENSUAL ANUAL
Sueldos del personal oficinas 2,00 2,00 286,59 3.439,04
Utiles de oficina 1,00 1,00 10,00 120,00
Energia 30,00 1,00 30,00 360,00
Internet 30,00 1,00 24,00 288,00
Amortizacion 26,67 320,00
TOTALES 63,00 5,00 377,25 4.527,04

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Los gastos administrativos son los que tienen que ver directamente por la

administracion; es decir, es la parte medular de todo presupuesto que permite

comprender los gastos en razén de sus actividades.
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Tabla 65. Personal Administrativo

ORD CARGO % INGRESOS DESCUENTOS VALOR
Carga al % A
Proyecto SBU cargado | TOTAL | VARIOS | 9,35% | TOTAL | PAGAR
1 | Gerente 0,20 | 1.000,00 200,00 | 200,00 0,00| 18,70 18,70 | 200,00
2 Jefe de Ventas 0,20 375,00 75,00 75,00 0,00 | 7,01 | 7,01 75,00
TOTALES
1.375,00 275,00 | 275,00 0,00 2571 25,71 275,00
PATRONAL SECAP IECE X XV FONDO | VACAC. | TOTAL COSTO
11,15% 0,50% 0,50% RESERVA SUELDOS
22,30 1,00 1,00 16,67 31,25 16,67 41,67 130,55 330,55
8,36 0,38 0,38 6,25 31,25 6,25 15,63 518,49 593,49
0,00 0,00 0,00 0,00 31,25 0,00 0,00 31,25 31,25
30,66 1,38 1,38 22,92 93,75 22,92 57,29 680,29 955,29
COSTO MENSUAL DE SUELDOS DE PER.ADMIN. = 955,29

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: En este proyecto se va ocupar el 20% M/O directa, ya que el 80%

corresponde a los otros productos de la empresa.

6.8.1.1. Proyeccion de Gastos de Administracion

Tabla 66. Proyeccion de Gastos Administrativos

DESCRIPCION GASTO Carliss TOTAL S 108 TOTAL
MENSUAL FIJOS | VARIAB | ANO 1 FIJOS | VARIAB | ANO 2
Sueldos del personal oficinas 286,59 3.439,04 3.439,04 3.477,55 0,00 | 3.477,55
Utiles de oficina 10,00 120,00 120,00 0,00 121,34 | 121,34
Energia 30,00 360,00 360,00 0,00 364,03 364,03
Internet 24,00 288,00 288,00 291,23 0,00 291,23
Amortizacion 26,67 320,00 320,00 320,00 0,00 320,00
TOTALES 4.047,04 480,00 | 4.527,04 4.088,78 485,38 | 4.574,15
GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
FIJOS | VARIAB ANO 3 FI1JOS VARIAB ANO 4 FI1JOS VARIAB ANO 5
3.516,50 0,00 3.516,50 | 3.555,89 0,00 3.555,89 3.595,71 0,00 3.595,71
0,00 122,70 122,70 0,00 124,08 124,08 0,00 125,47 125,47
0,00 368,11 368,11 0,00 372,23 372,23 0,00 376,40 376,40
294,49 0,00 294,49 297,79 0,00 297,79 301,12 0,00 301,12
320,00 0,00 320,00 320,00 0,00 320,00 320,00 0,00 320,00
4.130,99 | 490,81 4.621,80 | 4.173,67 496,31 466998 | 4.216,83| 501,87 4.718,70

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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6.8.2 Gastos Venta

Tabla 67. Gastos de Venta

SEALLE UNIDAD DE VALOR FRECUENCIA VALOR VALOR
MEDIDA UNITARIO DE COMPRA MENSUAL | ANUAL
Publicidad 20,00 3,00 200,00 | 2.400,00
TOTALES 0,00 20,00 3,00 200,00 | 2.400,00
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Pal Alejandro Cobo C. (2017)
6.8.2.1. Proyeccion de Gastos de Venta
Tabla 68. Proyeccion de Gastos de Venta
GASTO GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
DESCRIPCION L 4
SCRIPCIO MENSUAL |FIJOS| VARIAB | ANO1 | FIJOS | VARIAB | ANO?2
Publicidad 200,00 2.400,00 2.400,00 0,00 2.426,88 | 2.426,88
TOTALES 0,00 2.400,00 2.400,00 0,00 2.426,88 | 2.426,88
GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
FIJOS| VARIAB | ANO3 | FIJOS | VARIAB ANO4 | FIJOS | VARIAB ANO 5
0,00 | 2.454,06 2.454,06 0,00 2.481,55 2.481,55 0,00 2.509,34 2.509,34
0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
0,00 | 2.426,88 2.454,06 0,00 2.426,88 2.481,55 0,00 2.426,88 2.509,34

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis critico: Los gastos de venta son los que tienen que ver con la tarea de

ponerse en contacto con el consumidor como en este caso la publicidad.

6.8.3 Gastos financieros

Tabla 69. Gastos Financieros

DETALLE VALOR MENSUAL VALOR ANUAL
Intereses Préstamo 35,90 430,84
TOTALES 35,90 430,84

Fuente: Investigacion

Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)
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6.8.3.1. Proyeccion de Gastos Financieros

Tabla 70. Proyeccién de Gastos Financieros

AST
DESCRIPCION GASTO GASTOS TOTAL GASTOS TOTAL
MENSUAL | FI1JOS | VARIAB ANO 1 FIJOS | VARIAB ANO 2
Intereses Préstamo 35,90 430,84 430,84
TOTALES 430,84 430,84 0,00 0,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Estos gastos reflejan el costo que representa el financiarse de terceros, en

este caso con el préstamo que se realizara en el Banco del Pacifico de la localidad.

Tabla de Amortizacién

Tabla 71. Tabla de Amortizacién

MONTO A FINANCIAR $ 6.000,00
TASA ANUAL $0,13
TASA MENSUAL 0,010833
TIEMPO A FINANCIAR 1
N/PERIODOS 12
CALCULO DE CUOTA PAGO $-535,90
INTERES $ -65,00
CAPITAL $-470,90
SALDO SALDO

N° | INICIAL CUOTA | INTERESES | CAPITAL | CAP.+INT.| FINAL | INT.ANUAL | CAP.ANUAL

0 $ 6.000,00

1| $6.000,00 $535,90 $6500| $47090| $53590| $5.529,10

2| $552910 $535,90 $5990| $47601| $53590| $5.053,09

3] $5.053,09 $535,90 $5474| $48116| $53590| $4.57193

4| $4571,93 $535,90 $4953| $48637| $53590| $4.08555

5| $4.08555 $535,90 $4426| $49164| $53590| $359391

6| $359391 $535,90 $3893| $49697| $53590| $3.096,94

7]  $3.096,94 $535,90 $3355| $50235| $53590| $2.59459

8| $259459 $535,90 $28,11 $507,80 | $53590| $2.086,79

9] $2.086,79 $535,90 $22,61 $51330| $53590| $1.573,50
10| $157350 $535,90 $1705| $51886| $53590| $1.054,64
11| $105464 $535,90 $1143| $52448| $53590 $530,16
12 $530,16 $535,90 $574| $530,16| $535,90 $-0,00 $430,84 $ 6.000,00

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
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Andlisis: Cabe recalcar que la tasa se considerara la activa comercial vigente a la

fecha de la elaboracion del proyecto, esta tabla sirve para realizar el analisis en el

cuadro de financiamiento.

6.8.4 Resumen de gastos

El respectivo resumen de gastos se puede visualizar a continuacion:

Tabla 72. Resumen de Gastos

DESCRIPCION TOTAL ANUAL
Gastos administrativos $4.527,04
Gastos de venta $2400,00
Gastos financieros $430,84
TOTAL DE GASTOS 7.357,88

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

6.9 Situacion financiera actual

La situacion financiera actual del proyecto en estudio se muestra a continuacion en

la siguiente

Tabla 73. Bal

tabla:

ance General

ACTIVO
Bancos
Inventarios

Activo Fijo
Depreciables

Magquinarias y
Equipos

Depreciaciones

Activo Diferido

Amortizacion
Otros Activos

Activo Corriente

Gastos Pre operativos

TOTAL ACTIVOS

182.311
182.311

9.301,00

9.301,00
10.690,00

Muebles y Enseres

1.389,00

1.280,00
1.600,00
-320,00

192.892

PASIVO
Pasivo Corriente (menos de 1 afio)

Proveedores 127.236,75
Sueldos 35.742,79
Provisiones

Impuestos 0,00
IESS 1.505,25
15% Utilidad

Trabajadores 985

Pasivo Fijo (mas de un afio)

Prestamos
Otros Pasivos

TOTAL PASIVOS
PATRIMONIO

Capital

Reservas

Superavit

Utilidad

TOTAL PATRIMONIO

15.843,31

TOTAL PASIVO Y PATRIMONIO

6000,00

5.579

165.469,40

6000,00

21.422,77

171469,40

21.422,77

192.892

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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6.10. Presupuesto de ingresos

Tabla 74. Presupuesto de Ingresos

TOTAL PRECIO

UNIDAD COSTO |PRECIO DE
PRODUCTOS | ™ % |cosTo |cAsTO DE | MARGEN DE UTILIDAD | VENTA
MEDIDA GASTO | cosTo % $ | VENTA
Pantalones 100,00 | 30| 2.684.50 | 2.207.36 | 4.891.86| 48,92 020 97837| 5870
Chaquetas 200,00 | 70| 8.044,00 | 515052 | 13.194,52| 65,97 020263890  79.17
TOTALES 100,00 | 8.044.00 | 7.357.88 | 18.086,38| 114,89 040 |3617.28| 13787

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: Para elaborar 100 pantalones mensuales se generan en costo de $4.891,86

y produciendo un 20% de utilidad se tiene un precio de venta de $58,70. Para

elaborar 200 chaquetas mensuales se da lugar a un costo de $13.194,52 generando

un 20% de utilidad; por lo que, se tiene un precio de venta de $79,17.

6.10.1 Proyeccion del Presupuesto de Ingresos

En la siguiente tabla, se muestra la proyeccion de ingresos:

Tabla 75. Proyeccidn de Ingresos

PRODUCTOS CAN PRECIO TO~TAL CAN PRECIO TO~TAL
UNIT. ANO 1 UNIT. ANO 2
Pantalones 840 58,70 49.309,99 849 59,36 50.420,71
Chaguetas 1.680 79,17 133.000,71 1.699 80,05 135.996,61
TOTALES 182.310,70 186.417,33
CAN PRECIO TO~TAL CAN PRECIO TC{TAL CAN PRECIO TO~TAL
UNIT. ANO 3 UNIT. ANO 4 UNIT. ANO 5
859 60,02 51.556,46 869 60,70 52.717,80 878 61,38 53.905,29
1.718 80,95 139.060,00 1.737 81,86 142.192,38 1.757 82,77 145.395,33
190.616,46 194.910,18 199.300,62

Fuente: Investigacion
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: Esta proyeccion de ventas esta calculada en base al 70% de produccion

vendida con una proyeccion anual calculada en base al 1,12% de la inflacion del

2017.
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6.11. Estado de resultados proyectado

Para el calculo del estado de resultados proyectados, se requiere en primera

instancia tomar en cuenta la tabla del calculo del impuesto a la renta como se

muestra a continuacion:

Tabla 76. Célculo del Impuesto a la Renta

FRACCION BASICA IMPUESTO % IMP.F.
DESDE HASTA F.B. EXCEDENTE
0 11.240 0 0%
11.240 14.390 0 5%
14.390 17.990 155 10%
17.990 21.600 515 12%
21.600 43.190 948 15%
43.190 64.770 4.187 20%
64.770 86.370 8.503 25%
86.370 115.140 13.903 30%
115.140 En adelante 22.534 35%
Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
Tabla 77. Estado de Resultados Proyectados
DESCRIPCION ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO 4 | ANO 5
Ingresos por ventas 182.311 | 186.417 | 190.616 | 194.910 | 199.301
() Costo de Ventas 162.389 | 164.196 | 166.023 | 167.870 | 169.738
=) UTILIDAD BRUTA EN VENTAS 10.922 | 22222 | 24594 | 27.040| 29.562
() Gastos de venta 2.400 2427 2.454 0 2.509
(=) UTILIDAD NETA EN VENTAS 17.522 | 19.795| 22.140| 27.040| 27.053
(-) Gastos Administrativos 4.527 4.574 4.622 4.670 4.719
=) UTILIDAD OPERACIONAL 12995 | 15.221| 17518 | 22.370| 22.334
(-) Gastos Financieros 431 0 0 0 0
(+) Otros Ingresos 0 0 0 0 0
(-) Otros Egresos 6.000 0 0 0
(=) UTILIDAD ANTES DE PARTICIPACIONES 6.564 | 15.221| 17.518| 22.370| 22.334
(-) 15% Participacion trabajadores 985 2.283 2.628 3.356 3.350
=) UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS 5579 | 12,938 | 14.890 | 19.015| 18.984
(-) Impuesto a la renta 85 66 185 181
= UTILIDAD O PERDIDA DEL EJERCICIO 5579 | 12.853 | 14.825| 18.830 | 18.803

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: El resultado final de los ingresos, costos operativos y financieros se

resume en este estado de resultados obteniendo en este una proyeccién con una

utilidad anual de $5.579,00 en el primer afio proporcionando informacion sobre

futuros ingresos y gastos conociendo asi su rentabilidad en 5 afos.
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6.12. Flujo de caja

El flujo de caja del presente proyecto se puede visualizar a continuacién en la
siguiente tabla:
Tabla 78 Flujo de Caja
DESCRIPCION ANOO| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
A. | INGRESOS OPERACIONALES 21.843 | 182.311 186.417| 190.616| 194.910| 199.301
Recursos propios 15.843
Recursos ajenos 6.000
Ingresos por ventas 182.311 186.417 | 190.616| 194.910| 199.301
B. | EGRESOS OPERACIONALES 0| 169.636 171517 | 173.418| 175.342| 177.286
Materia Prima 100.050 101.171| 102.304| 103.449| 104.608
Costos indirectos de fabricacion 28.692 29.013 29.338 29.667 | 29.999
Depreciaciones 1.389 1.389 1.389 1.389 1.389
Mano de obra directa 32.578 32.943 33.312 33.685| 34.062
Mano de obra indirecta 3.439 3.478 3.517 3.556 3.596
Gastos de administrativos 1.088 1.097 1.105 1.114 1.123
Gastos de ventas 2.400 2427 2.454 2.482 2.509
C. | FLUJO OPERACIONAL (A - B) 21.843| 12.675 14.901 17.198 19.569 | 22.014
INGRESOS NO
D. | OPERACIONALES 0 0 0 0 0 0
E. | EGRESOS NO OPERACIONALES 0 7.415 2.368 2.693 3.540 3.531
Pago de intereses 431 0 0 0
Pago de créditos a largo plazo 6.000 0 0 0
Pago de participacion de utilidades 985 2.283 2.628 3.356 3.350
Pago de impuestos 0 85 66 185 181
FLUJO NO OPERACIONAL (D -
F. |E) 0| -7.415 -2.368 -2.693 -3.540| -3.531
G. | FLUJO NETO GENERADO (C - F) | 21.843 5.259 12.533 14.505 16.028 | 18.483
H. | SALDO INICIAL DE CAJA 0] 21.843 27.103 39.636 54.140 | 70.169
SALDO FINAL DE CAJA
I. [(G+H) 21.843| 27.103 39.636 54.140 70.169 | 88.652
Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)

Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Analisis: En consecuencia, este flujo de caja muestra los ingresos y los egresos en

efectivo que ha tenido este proyecto, permitiendo determinar que existe un

excedente de efectivo el mismo que podra servir para comprar la materia prima e

incrementar la produccién o invertirlo en la compra de mas maquinaria o hacer

alguna otra inversion en el mercado.

6.13. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio del presente proyecto se detalla a continuacion:

108




Tabla 79. Punto de Equilibrio Pantalon

Costos fijos

Costos variables

Costos totales

Ingresos totales
Numero unidades
Precio unitario de venta

Descripcion

Detalle de costos

Gastos de Administracién
Gastos de Ventas

Gastos Financieros

SUMAN

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

11.437,39
33.078,00
44.515,39
49.309,99
840,00
58,70
Costo fijo CO.StO Costo Total
Variable
10.094,03 32.214,00 42.308,03
1.214,11 144,00 1.358,11
0,00 720,00 720,00
129,25 0,00 129,25
11.437,39 33.078,00 44.515,39

6.13.1. Punto de equilibrio en pantalones para mujer

Tabla 80. Punto de Equilibrio en pantalones y chaquetas para mujer

PE. $=

PE. $=

11.437,39

Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / (1 - (Costo variable/Ingresos de venta))

0,329182526

34.744,82 USD en ventas al afio

2.895,40 USD en ventas mensuales
Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo variable unitario)
PE. u=

11.437,39 19,32

PE. u= 592 unidades vendidas al afio
Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos Totales
% P.E.=

34.744,82 * 100 / 49.309,99

% P.E.= 65,76%
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Produccion Costo fijo Costo variable
0 11.437,39 0,00 11.437,39
100 11.437,39 49.309,99 44.515,39
Ingreso total Costo total
Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)
A continuacion, el respectivo grafico del punto de equilibrio:
Grafico 18. Punto de Equilibrio
Punto de Equilibrio
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10900,00 * ’
0,00 T T T T T T T T T 1
0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

Produccion (%)

PE= Punto de equilibrio
IT= Ingresos totales
CT= Costo Total
CF= Costo fijo

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Pail Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: El punto de equilibrio nos indica que se debe vender 34.744,82 ddlares al

afio y unas ventas mensuales de $2.895,40 con un total de 592 unidades de

pantalones,

para que el negocio pueda sustentar sus costos fijos y variables,

agregando que con estas cifras el proyecto no obtiene ganancia y tampoco pierde.

Estos datos fueron tomados del afio 1.
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Tabla 81. Punto de Equilibrio Chaquetas

Costos fijos

Costos variables
Costos totales

Ingresos totales
NUmero unidades
Precio unitario de venta

Descripcion

Detalle de costos

Gastos de Administracién
Gastos de Ventas

Gastos Financieros

SUMAN

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)

Elaborado por: Padl Alejandro Cobo C. (2017)

26.687,24

98.544,00

125.231,24

133.000,71

1.680,00

79,17

.. Costo
Costo fijo Variable Costo Total

23.552,73 96.528,00 120.080,73
2.832,92 336,00 3.168,92
0,00 1.680,00 1.680,00
301,59 0,00 301,59
26.687,24 98.544,00 125.231,24

6.13.2. Punto de equilibrio en chaquetas para mujer

Tabla 81. Punto de Equilibrio en chaquetas para mujer

PE. $=

PE. $=

26.687,24

Punto de Equilibrio $ = Costo fijo / (1 - (Costo variable/Ingresos de venta))

0,259071642

103.011,04 USD en ventas al afio

8.584,25 USD en ventas mensuales
Punto de Equilibrio U = Costos Fijos / (Precio de venta unitario - Costo variable unitario)
PE. u= 26.687,24 20,51
PE. u= 1.301 unidades vendidas al afio
Punto de Equilibrio % = Punto de Equilibrio $ * 100 / Ingresos Totales
% P.E. =

103.011,04 * 100 / 133.000,71

% P.E.= 77,45%
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A continuacion, el respectivo grafico del punto de equilibrio:
Gréfico 19. Punto de Equilibrio

Punto de Equilibrio
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PE= Punto de equilibrio
IT= Ingresos totales
CT= Costo Total
CF= Costo fijo

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Anélisis: El punto de equilibrio nos indica que se debe vender US103.011, 04
dolares al afio y unas ventas mensuales $8.584,25 con un total de 1.301 unidades
de chompas, para que el negocio pueda sustentar sus costos fijos y variables,
agregando que con estas cifras el proyecto no obtiene ganancia y tampoco pierde.

Estos datos fueron tomados del afio 1.

112



6.14. Tasa de descuento y criterios alternativos para la evaluacion del

proyecto

Como es de conocimiento general la tasa de descuento y criterios alternativos como

el calculo del TMAR se debe aplicar siempre que se realiza una inversion

financiera, y para el presente proyecto se muestra a continuacion:

Tabla 82. TMAR

TMAR VALOR ESTRUCTURA COSTO PONDERAC.
Capital Propio 15.843,31 72,53 6,62% 4,80%
Capital financiado 6.000,00 27,47 14,00% 3,85%
TOTAL DE LA
INVERSION 21843,31 100 8,65% | TMAR

Fuente: Servicio de Rentas Internas (SRI)
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

Andlisis: EI TMAR constituye el porcentaje de inversion financiada por los socios
o instituciones bancarias, el cual es el 8,65% que es superior al que se habria ganado
en una poliza de inversion que se

hubiese generado el 5,5% de interés anual.

6.15. Indicadores Financieros

6.15.1 Valor Actual Neto (VAN)

A continuacion, se analizara los siguientes indicadores financieros y se aplica la

respectiva formula para el célculo del VAN como se muestra a continuacion:

VAN >0 El proyecto genera beneficio
VAN =0 No existe ganancia ni perdida en el proyecto
VAN <0 El proyecto genera perdida

VAN = _INV | + _FNG1 FNG2 FNG3 FNG 4 FNG5

+ + + +
1+TMAR ~ (1+TMAR)?  (1+TMAR)® (1+TMAR)*  (1+TMAR)®

INV = Inversion Inicial
FNG= Flujo Neto de Caja

5259 12533 14505 16028 18483

VAN =-21843 + + ~+ T+ 7+ 5
1+11,87) (1+11,87)> (1+1187)° @L+1187)* (1+1187)

VAN1= $19.937,98
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Anélisis: Este proyecto es rentable a tener un VAN positivo esto quiere decir que
va a generar ganancias al invertir en este negocio.

5259 12533 14505 16028 18483

VAN ® = —21843 + + ~+ -+ T+ 5
(1+12,99) (1+12,99)°  (1+12,99)° (1+12,99)* (1+12,99)

VAN? =$20072,93
6.15.2 Tasa Interna de Retorno (TIR)

El TIR o tasa interna de retorno permite apreciar el promedio geométrico de los

rendimientos futuros que se espera alcanzar con una inversion existente.

Tabla 83. Tasa interna retorno

TIR>TMAR = Es aceptable el proyecto
TIR"= TMAR= El proyecto es postergado
TIR<TMAR = No es aceptable el proyecto

TIR=34%
Fuente: Investigacion
Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)

TIR= TMARL + (TMAR2 - VAN1
TMAR1) VANL1 - VAN2

19.937,98

TIR= 0,1187 + (0,1299 - 0,1187) 19937,98-
20072,93

TIR= 0,1299*147,74

TIR= 0,1919*100

TIR= 19,19%

En este proyecto el TIR es mayo al TMAR esto quiere decir que es aceptable para

ejecutar este proyecto

114



6.15.3 Costo Beneficio

Es preciso contar con el estado de resultados para tomar en cuenta el costo beneficio

de cada dolar que se prodiga en el presente proyecto.
B/C> = Es aceptable el proyecto
B/C =0o0cercaal 1, el proyecto es postergable

B/C< =no es aceptable el proyecto

> Ingresos Brutos 49.309,99
BENEEIOCSI-(I.—)S " Costos Totales del = = 1,107
Proyecto 44.515,39

Analisis critico: EI costo beneficio del proyecto es mayor que 1; por lo que, es

aceptable dando lugar a un beneficio de $1,11.

6.15.4. Periodo de Recuperacion

Permite saber el tiempo que se requiere para recuperar la inversion ejecutada

Io =Inveersioén Inicial
FNE = Sumatorio del Flujo Neto de efectivo
Iy 21.843,31 21.843,31

PRI= ~ENE = * = 88652,00 ~ 2432600

#ANOS 2
s: 0,49*12  =5,88 meses
PRI = 0,49 0,49*30  =14,70 dias

Analisis critico: En el proyecto ejecutado se vera la recuperacion en el transcurso

0,4927

de 6 meses paulatinamente y unos 15 dias, en vista de este analisis es necesario
realizar un seguimiento para los objetivo organizacionales planteados por su

inversionista.
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CAPITULO VII

CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 Conclusiones

e Una vez analizado el segmento del mercado mediante la técnica de la
encuesta y la herramienta cuestionario, se ha determinado la factibilidad de
la creacion de una nueva linea de prendas de vestir con la utilizacion de
textiles ancestrales por ser un nicho de mercado que es poco abastecido y
con una gran demanda de productos en la Empresa "O - Glan", de la ciudad

de Ambato, provincia de Tungurahua.

¢ Se analizado la demanda potencial mediante una investigacion de mercado
para la creacion de una nueva linea de vestir con textiles ancestrales de las

comunidades indigenas de la provincia de Tungurahua.

e Se hadiagnosticado la capacidad productiva de la Empresa "O -- Glan" para
crear la nueva linea de vestir urbano casual de chaquetas y pantalones con
textiles ancestrales de comunidades indigenas, determinando una
produccion semanal de 24 horas, durante tres dias a la semana, y 8 horas
diarias de trabajo.

e Una vez analizado la demanda insatisfecha en el estudio técnico se
determind que el mercado meta alcanzé el 1% para precisar el tamafio del
proyecto y la definicion de las caracteristicas especificas del producto a
crearse y poder abastecer el porcentaje de clientes potenciales que puede
Ilegar a obtener la empresa objeto de este estudio.
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e Se harealizado los estudios de factibilidad del proyecto de emprendimiento
obteniendo como resultado una rentabilidad del 14,81% con el fin de fijar
la rentabilidad de la nueva linea de vestir.

7.2 Recomendaciones

e Se sugiere la creacion de una nueva linea de prendas de vestir con la
utilizacion de textiles ancestrales por ser un nicho de mercado que ha sido
poco abastecido y con una gran demanda de productos en la Empresa "O -

Glan", de la ciudad de Ambato, provincia de Tungurahua.

e Se recomienda el disefio de un catdlogo con variedad de moda ética
utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas de Tungurahua
para captar nuevos clientes e incrementar las ventas y fidelizar el nicho de

mercado.

e Se debe incrementar la capacidad productiva estableciendo una hoja de ruta
de control para evitar tiempos muertos, paradas de maquinaria y entregar el

producto terminado justo a tiempo en los plazos establecidos del contrato.

e Se recomienda precisar los factores mas relevantes dentro del mercado en
el estudio técnico a nivel empresarial de “O--Glan” gestionando la
innovacion en la nueva prestacion del producto con la creacion de

indumentaria de textiles ancestrales para abastecer la cadena productiva.

e Crearunalinea de prendas de vestir con la utilizacion de textiles ancestrales

de la provincia de Tungurahua tomando como referencia la empresa “O—

Glan” de la ciudad de Ambato.
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ANEXOS



ANEXO 1. Instrumento para la validacion del cuestionario

INSTRUMENTO PARA LA VALIDACION DEL CUESTIONARIO
Cuestionario dirigido a M.E.A de la cuidad de Ambato

| APRECIACION CUALITATIVA |

CRITERIOS Excelente | Bueno | Regular | Deficiente |
Presentacion del instrumento /
Calidad en la redaccion de los items /
Pertinencia de la variable con los
indicadores /
Relevancia del contenido /
Factibilidad de la aplicacion Z
Observaciones:

Validadopor:  4./.. =2./7

Profesion: .y

Lugar de Trabajo:  ~ /7 « il

Cargo que desempefia: .. 7

Lugar y fecha de validacién: ,4' Lol nh il A 2z

Firma
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INSTRUMENTO PARA LA VALIDACION DEL CUESTIONARIO

Cuestionario dirigido a M.E.A de la cuidad de Ambato

APRECIACION CUALITATIVA
CRITERIOS Excelente | Bueno | Regular | Deficiente

Presentacion del instrumento /

Calidad en la redaccion de los items S

Pertinencia de la variable con los

indicadores /

Relevancia del contenido 7

Factibilidad de la aplicacion /

Observaciones:

Validado por. \/ el Zz i / butetaclo
. ("] i 5
Profesion: Vregrasian dt Fvrpato:

Lugar de Trabajo: /). /o

Cargo que desempeia: / DO ten

Firma

Lugar y fecha de validacion: /»1l2'0 7 oli ' Leosto old 2ol)
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ANEXO 2. Encuesta —cuestionario

a TECMY,

UNIVERSIDAD TECNICA DE AMBATO €¢>
FACULTAD DE CIENCIAS ADMINISTRATIVAS i

ENCUESTA PARCIALMENTE ESTRUCTURADA PARA LA
POBLACION DE MUJERES ECONOMICAMENTE ACTIVAS

INSTRUCCIONES

e Leadetenidamente las preguntas y escoja una sola respuesta
e Marque con una X la respuesta de su eleccion.

e Responda la pregunta con sinceridad y seriedad que amerita esta investigacion
Solicitamos a usted responda con toda autonomia a las preguntas.

Informacion general:

SeCtOr dONAe VIVE: ... ........oov e iee e e e e e e e e e e e e e e e e

EAQU.......coooo oo e e e e e e e e e e e e e e e e e e

CUESTIONARIO:

1. ¢Considera necesario que deba existir en la ciudad de Ambato una linea de
prendas de vestir utilizando textiles ancestrales de las comunidades

indigenas de la Provincia de Tungurahua?

a) Si [ ]
b) No [ ]
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2. ¢Estaria dispuesto a adquirir prendas de vestir con textiles ancestrales de
las comunidades indigenas?
a) Bordados [ ]

b) Apliques [ ]

3. ¢Sefale cuantas empresas manufactureras existe en lineas de prendas de
vestir utilizando textiles ancestrales de las comunidades indigenas en la

provincia de Tungurahua?

a) Ninguno [ ]
b)Dela3 [
c)Masde3 []

4. ¢Se encuentra satisfecho en cuanto a las prendas de vestir confeccionada
con textiles ancestrales de comunidades indigenas que actualmente se
encuentran en el mercado?

a) Sl ]
b) NO []

5. ¢Con qué frecuencia compraria prendas de vestir que utilice textiles

ancestrales?

a. Una vez al mes []
b. Cada tres meses []
c. Cada seis meses []
d. Una vez al afio [ ]
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6. ¢En qué sector de la ciudad de Ambato, le gustaria que se ubique un local
0 punto de venta?
a. Centro de la ciudad []

b. Mall de los Andes []
c. Ficoa []
L]

d. Izamba

7. ¢Marque que medio masivo utiliza con mayor frecuencia para

informarse?

a. Radio
b. Informacion Verbal

c. Redes sociales

00

d. Prensa escrita

8. ¢Marque el factor que mas influye a la hora de elegir una linea de vestir?

a. Disefio []
b. Color ]
c. Precio ]
d. Comodidad ]
e. Durabilidad ]
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9. ¢Cuédl es el precio que usted esta dispuesto a pagar por una indumentaria

textil ancestral?

a) 60 ddlares [ ]
b) 80 dolares []

c) 100 doélares [ ]

10. ¢Al momento de adquirir una prenda de vestir, cual es la que mas

prefiere?

a) Pantalon [ ]

b) Chaqueta []

c) Camiseta ]

d) Bolsos ]
11. ¢En que se fija cuando va adquirir una prenda de vestimenta ancestral?
a) Telares ]
b) Bordados [ ]
c) Apliques 1]

iGRACIAS POR SU ATENCION!

Elaborado por: Paul Alejandro Cobo C. (2017)
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ANEXO 3. Registro Unico de Contribuyentes (RUC)

REGISTRO UNICO DE CONTRIBUYENTES
PERSONAS NATURALES
e hace bien ol pals!
NUMERO RUC: 1803393501001
APELLIDOS Y NOMBRES: GUAMAN LLAMUCA CARLOS ALBERTO
NOMBRE COMERCIAL: O GLAN
CLASE CONTRIBUYENTE: OTROS OBLIGADO LLEVAR CONTABILIDAD:  NO
CALIFICACION ARTESANAL: SN NUMERO: SN
FEC. NACINIENTO: 200201880 FEC. INCIO ACTIVIDADES 220052008
FEC. INSCRIPCION: 22102008 FEC. ACTUALZACKON: 21042018
FEC. SUSPENSION DEFIMTIVA: FEC, REMCIO ACTMDADES; Fallthod L3

R e P T P VAR IR S < ¥

ACTIWIDADES DE IISERO DE MODAS

Prownoa: TUNGURAHUA Canton: AMEATO Pamoguia. HUACHI LORETO Calle: SAGATOA Numero. 342 Intersecoon. LOMA REDONDA Retesencia. CIUDADELA
CAMANDA JUNTO A LA YILESIA, CASA DE DOS PISOS, COLOR BEIGE Tekfona GIIRS2775 Emed. canosguamsn20@hatmsl com Celube. (600161856

* DECLARACION MENSUAL TF IVA

#OF ENTASS ECIMIENTOS REGISTRADOS. 1 ASERTON
JURISOICCON | ZOMA 3\ TUNGURAHUA CERRADOS 0

Codigo: RIMRUC2017000544189
Fecha: 27/06/2017 21:54,06 PM

e 4 do
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ANEXO 4. Planos arquitectonicos de la empresa de estudio
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ANEXO 5. Fotos del &rea de produccion
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ANEXO 6. Imagen corporativa
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